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1 JOHDANTO 
 
Opinnäytetyön tavoitteena oli tutkia tapahtumatuotantoalaa ja selvittää mahdollisuutta 
toimia yrittäjänä tapahtumatuotannon parissa tulevaisuudessa. Opinnäytetyöllä ei ollut 
toimeksiantajaa, vaan tekijät loivat itselleen pohjaa tulevaa yritystään varten. 
Opinnäytetyön tekijät ovat toimineet pienimuotoisesti tapahtumatuottajina Keski-
Suomen alueella Tiimiakatemialla opiskelunsa aikana, pyörittäen liiketoimintaa 
osuuskunta muotoisessa tiimiyrityksessä. Tulevaisuuden tavoitteena on suunnata 
pääkaupunkiseudulle suurempien markkinoiden perässä.  
  
Tapahtumatuotantoalalla voi toimia tuottajana julkisella puolella, kolmannella 
sektorilla, yksityissektorilla tai freelancerina. Julkisella ja kolmannella sektorilla ei 
tehdä voittoa tavoittelevaa liiketoimintaa, eikä opinnäytetyössä tästä syystä selvitetty 
työllistymismahdollisuuksia julkiselle tai kolmannelle sektorille. Yksityissektorilla, 
johon työssä keskityttiin, tarkoitetaan yrityksiä, joiden liiketoiminta koostuu joko 
kokonaan tai osittain tapahtumientuottamisesta. Opinnäytetyön tekijöillä ei ole 
tavoitteena perustaa omaa tapahtumatuotantotoimistoa, sillä alalla on paljon toimijoita 
ja yrityksiä, eikä osaaminen vielä riitä kilpailussa pärjäämiseen. Tapahtumatuotanto-
alalla tarvitaan suuret verkostot, eikä tekijöillä tällä hetkellä ole riittäviä verkostoja 
etenkään pääkaupunkiseudulla. 
 
Päätettiin tutustua tarkemmin freelancer-toimintamalliin ja lähteä sen pohjalta 
luomaan uudenalaista liikeideaa. Lähtötilanteena oli suppea tietoisuus alasta ja sen 
nykytilanteesta. Opinnäytetyön tekijät ovat eksyneet vähän vahingossa tapahtuman 
järjestäjiksi, eikä heillä ole aiemmin ollut tarvetta tehdä esimerkiksi kilpailija-
analyysiä alan muista toimijoista.  
 
Opinnäytetyössä liikeideaa lähdettiin tutkimaan kolmesta näkökulmasta.  
Ensimmäisenä oli tärkeä selvittää, millainen tapahtumatuotantoala on Suomessa. 
Tutkimus toteutettiin aihealueen julkaisuihin, teoksiin ja tutkimuksiin perehtymällä. 
Lisäksi tutkimukseen haastateltiin jyväskyläläistä tapahtumatuotantoyrittäjää, jotta 
saatiin parempi kuva alan nykytilanteesta. 
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Toisessa osassa tutkittiin pääkaupunkiseudun tapahtumatuotanto yritysten tarvetta ja 
mielikuvia freelancer-palveluista. Tutkimus toteutettiin puhelinhaastattelulla. 
Kolmannessa vaiheessa perehdyttiin tapahtumatuottajalta vaadittaviin taitoihin, jotka 
oli selvitetty freelancer-tutkimuksen yhteydessä. Taidot avattiin teorioiden kautta ja 
samalla analysoitiin opinnäytetyön tekijöiden vahvuuksia ja heikkouksia näissä 
taidoissa. Analyysin pohjana käytettiin itsearviota ja kahdelta tärkeimmältä 
asiakkaalta kerättyä palautetta. 
 
Kolmivaiheisen tutkimuksen lopputuloksena luotiin liikeidea tapahtuma-alalle 
freelancer-mallin pohjalta. Uuden liikeidean löytämiseksi hyödynnettiin 
tutkimuksessa esiin tulleita mielikuvia freelancereista ja tapahtuma-alasta sinisen 
meren strategian kautta. Lisäksi sopivan toimintatavan löytämiseksi hyödynnettiin 
opinnäytetyön tekijöiden kartoittamia omia vahvuuksia. 
 
Opinnäytetyössä päätettiin poiketa perinteisestä rakenteesta, sillä aihetta tutkittiin 
kolmesta eri näkökulmasta. Liikeidean luominen olisi ollut mahdotonta, mikäli joku 
näistä tutkimuksen vaiheista olisi jätetty pois. Liikeidean luomisessa oli tärkeää 
ymmärtää alaa, tietää yritysten tarve ja selvittää onko tekijöillä riittävät taidot alalla 
toimimiseen ja yritysten tarpeeseen vastaamiseen. 
 
 
 
 
 7 
 
2 TAPAHTUMATUOTANTOALA SUOMESSA 
 
Opinnäytetyössä perehdyttiin tapahtumatuotantoalaan erilaisten julkaisujen, teoksien 
ja tutkimusten kautta. Ongelmana oli, että lähdemateriaalit ovat 2000-luvun 
alkupuolelta, eli ne kuvaavat hyvin, mitä ala on silloin  ollut. Tapahtumatuotantoala 
on kuitenkin suhteessa hyvin nuori, joten se on altis muutoksille.  
 
Jotta saataisiin parempi kuvan siitä, millainen tapahtumatuotantoala todellisuudessa 
on nykypäivän Suomessa, päätettiin haastatella Jyväskyläläistä 20 vuotta alalla 
toiminutta tapahtumatuotantoyrittäjää. Haastatteluun otettiin lisäksi vielä 
näkökulmaksi alan tulevaisuus yhden tapahtumatuottajan näkökulmasta.  
 
Yhden tapahtumatuottajayrittäjän haastattelu koettiin riittävänä, sillä haastatellulla 
henkilöllä on pitkä kokemus alasta. Haastateltavalta haluttiin saada kuva, siitä 
millaista on työskennellä alalla, sillä lähdekirjallisuudessa ja –tutkimuksissa 
keskitytään alaan enemmän yleisellä tasolla. 
 
Tapahtuma 
Tapahtuma on käsitteenä hyvin moniulotteinen ja sen merkityksen monimuotoisuutta 
kuvaa hyvin sanakirjan selitys. Sen mukaan tapahtuma tarkoittaa, että jotain tapahtuu 
tai jotain on tapahtunut. Vaihtoehtoisesti tapahtuma voi olla myös ilmiö, julkinen 
tilaisuus tai esimerkiksi presidentin vaalit (Suomi Sanakirja (2010.) Tässä työssä 
tarkoitetaan tapahtuma-sanalla erilaisia tilaisuuksia, jotka on suunniteltu etukäteen, ja 
joille on asetettu selkeä päämäärä ja tavoitteet. Vallo ja Häyrinen (2003, 26) 
tiivistävät, että tapahtuman ydin on ihmisten välisessä kohtaamisessa.  
 
 
Tapahtumista jokainen on yksilöllinen, mutta tapahtumia voi jakaa erillisten 
kategorioiden alle. Esimerkiksi kategoria voidaan määritellä sen perusteella, onko 
kyseessä rajatulle kohderyhmälle suunnattu tilaisuus eli yksityistilaisuus vai kaikille 
avoin, eli yleisötapahtuma.  
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Opinnäytetyössä keskityttiin lähinnä yksityistilaisuuksiin, joista tarkennettuna vielä 
tilaustapahtumiin. Tilaustapahtuma voi olla esimerkiksi yritykselle järjestettävät 
virkistys- ja koulutuspäivät tai asiakastilaisuudet. Yksityispuolella perinteisiä 
tilaustapahtumia ovat esimerkiksi häät ja muut perhejuhlat. Näiden väliin jää 
monipuolinen kirjo erilaisia tapahtumia esimerkiksi koulutusseminaareja tai tietylle 
ammattikunnalle järjestettäviä juhlia ja päiviä.  
 
Tapahtumatuotanto 
Tapahtumatuotanto on tapahtumien järjestämistä. Tapahtumia on olemassa erilaisia 
niin paljon kuin on tekijöitäkin, joten täysin samanlaista tapahtumaa ei pysty eikä edes 
kannata yrittää järjestää. 
 
Event planning is like performing a high-wire act without safety nets. 
Once your event starts there are no second chances. It is done in one 
take, and there are no dress rehearsals (Allen 2002, 8.) 
 
Tapahtumatuotanto on hyvin vaihtelevaa työtä. Tapahtuman tuottaminen on työtä, 
jossa ei voi koskaan tarkalleen tietää mitä tulee tapahtumaan. Tapahtumatuotannossa 
pitää aina varautua varasuunnitelmaan. 
 
Haastatellun tapahtumatuottajayrittäjän mukaan tapahtuma-ala kuuluu osaksi 
elämystaloutta. Verrattaessa keskenään elämystaloutta ja esimerkiksi teollisuusalaa, 
voidaan nostaa näiden kahden tuotannon eroavaisuudet hyvin esille. Teollisuusala 
toimii pääasiassa niin, että ensin kehitetään prototyyppi, joka lähetetään asiakkaalle 
koekäyttöön. Asiakas antaa palautteen koekäytöstä ja palautteen pohjalta tehdään 
tuotteelle tarvittavat kehitykset. Vasta palautteen jälkeen tuote laitetaan tuotantoon. 
Tapahtuma-alalla on vain tuotanto ja asiakkaat kokevat sen siinä hetkessä. Kokemus 
tuotannosta voi olla hyvä tai huono. Tuotanto pitää saada kerralla oikein, sillä toisin 
kuin teollisuusalalla, tuotetta ei voi enää korjata sen jälkeen, haastateltu tiivistää.  
 
Tapahtumatuotanto on työnä projektiluonteista. Eri tapahtumilla on erilaisia 
projektiryhmiä, jotka vastaavat tapahtuman onnistumisesta. Jokainen tapahtuma on 
erilainen ja ainutlaatuinen, mikä pätee myös tapahtumien järjestämisvaiheeseen.  
Projektit ovat aina yksilöllisiä ja hyvin erilaisia, sillä projektiryhmä luo itse omat 
toimintatapansa.   
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Projektijohtamisen kirjallisuutta on tarjolla runsaasti ja projekti voidaan määritellä 
monesta eri näkökulmasta. Kettunen (2009, 15) määrittelee projektin seuraavasti: 
projektilla on aina selkeä tavoite, joka pyritään saavuttamaan työllä, jonka tekemistä 
kutsutaan projektityöksi. Projektin läpivientiin luodaan suunnitelma, jonka avulla 
toimintaa johdetaan tavoitteiden saavuttamiseksi. Toteutusta varten kootaan joukko 
ihmisiä, jota kutsutaan projektiryhmäksi. Projektiryhmän jäsenille asetetaan omat 
roolit ja vastuualueet, jotka vaihtuvat usein projektikohtaisesti. Projektille on lisäksi 
asetettu taloudelliset reunaehdot, joiden sisällä toiminta tapahtuu. Projekti on ihmisten 
välistä yhteistoimintaa ja sille on asetettu selkeä aikataulu ja päättymispäivä. 
Etenemistä ja tuloksia seurataan ja kontrolloidaan koko projektin keston ajan.  
(Kettunen 2009, 15.) 
 
 
Tapahtumantuottaja 
Tapahtumatuottajan vastuulla on sopivan työvoiman palkkaaminen ja käytännön 
järjestelyjen hoitaminen. Käytännön järjestelyjä ovat esimerkiksi paikan varaus, 
ruokailut ja somistaminen. Tapahtumatuottaja käy läpi asiakkaan kanssa tavoitteet 
tapahtumalle ja pyrkii toiminnallaan luomaan tavoitteita vastaavan tapahtuman. 
Tapahtumantuottajan vastuulla on myös kuluseuranta (Remenyi 2012.) 
 
Haastatellun yrittäjän mukaan tuottaminen itsessään on kokonaisuuksien johtamista. 
Kokonaisuuksien johtamiseen kuuluu monia eri osa-alueita. Kokonaisuuksien 
johtamisessa on tärkeää saada ihmiset toimimaan ja tekemään parhaansa. Tapahtuman 
kokonaisuutta ryhdytään rakentamaan monista erillisistä osista. Osat ovat 
epämääräisiä, sillä ne muuttuvat koko ajan tapahtuman tuotannon edetessä.  
Tapahtuman tuottamiseen liittyy monia ulkoisia tekijöitä, kuten sää tai useat 
alihankkijat, joihin ei voi aina vaikuttaa. Tapahtumaa tuottaessa ei voi koskaan tietää 
mikä lopputulos on, ennen kuin kaikki osat on tapahtumapäivänä tuotu yhteen, 
haastateltu kiteyttää.  
 
Tässä haastateltava näki eron siinä, missä tuottajan ammattitaito ja osaaminen 
korostuvat. Tuottajan pitää pystyä saamaan kokonaisuus toimimaan tapahtumahetkellä 
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ja osata tunnistaa ja ennakoida, mitä tapahtuu ja mitä tulee tapahtumaan.  Tämä lähtee 
hyvistä suunnitelmista. 
 
Itse tapahtuman järjestämisen lisäksi yritystoiminnan kehittäminen on tärkeä osa 
tapahtumatuottajan työtä. Tähän kuuluu aktiivinen työ uusasiakashankinnan parissa ja 
uusien menetelmien kehittäminen nykyisten asiakkaiden kanssa.  (Remenyi 2012.) 
 
Edellä mainittuun kuvaukseen on hyvä lisätä vielä asikaspalautteen ja sen keräämisen 
merkitys. Asiakaspalaute on avainasemassa toiminnan kehittämisen kannalta. Kaiken 
kaikkiaan siis tapahtumatuottaja on päävastuussa tapahtumanjärjestämisestä ja 
tapahtumatuotantopalvelun kehittämisestä. 
 
 
2.1 Alan kehitys  
 
Tapahtumia on järjestetty niin kauan kun ihmisen kirjoitettu historia riittää. Aikojen 
alusta asti ihmiset ovat kokoontuneet yhteen suuriin heimokokouksiin tai pienempiin 
piireihin leirinuotion ympärille. Kauhasen, Juurakon ja Kauhasen (2002, 14-15)  
mukaan tapahtumia on järjestetty eri tarkoituksiin ja erilaisten organisaatioiden 
toimesta.  Antiikin Rooma oli tunnettu sirkushuveistaan ja erityisesti surullisen 
kuuluisista gladiaattoritaisteluista Colosseumin hiekalla. Yksi Keskiajan suurista 
tapahtuman järjestäjistä oli roomalaiskatolilainen kirkko, joka tapahtumien kautta 
välitti uskon sanomaa. (Kauhanen ym 2002, 14-15.) 
 
Tapahtumatuotantoyritykset syntyivät Suomessa 1990-luvulla. Aiempina 
vuosikymmeninä ulkopuolisina tapahtumanjärjestäjinä toimivat muun muuassa 
mainostoimistot tai elämysmatkojen järjestäjät. 2000-luvulla tapahtumatuotanto alkoi 
saada nykyisen muotonsa ja järjestetyt tapahtumat oli kohdistettu paremmin ja niille 
oli asetettu selkeämmät tavoitteet. (Vallo ym. 2003, 29-30.) 
 
Haastateltavan mukaan tuotantoyhtiöiden määrä on kasvanut viime vuosina valtavasti. 
90-luvun alussa yrityksiä oli vähemmän ja ne sijaitsivat pääasiassa 
pääkaupunkiseudulla. Nyt toimijoita on joka paikassa ja uusia tulee ja menee koko 
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ajan. Vaihtuvuus alalla on suuri, sillä suurin osa uusista toimijoista kestää muutaman 
vuoden ja katoaa sen jälkeen. Ensimmäiset vuodet ovat alalla vaikeimmat, sillä 
yrityksellä ei ole vielä tunnettuutta tai nimeä.  
 
Haastateltu yrittäjä näki taloustilanteen vaikuttavan tapahtumatuotanto-alaan paljon, 
samoin kuin monella muullakin alalla. Nousukaudella yrityksissä panostetaan 
enemmän ja tehdään isommin. Laskukaudella halutaan tehdä mahdollisimman paljon 
itse. Vallo ym (2003, 30) mukaan vuosituhannen alun lama vaikutti siihen, että suuret 
massatapahtumat jäivät vähemmälle ja keskityttiin enemmänkin pienempiin ja 
tehokkaampiin tapahtumiin. Haastateltu uskoi, että taloudellisen tilanteen vuoksi 
yhtiöiden määrä tulee vähenemään luonnollisista syistä tulevaisuudessa.  
 
Kansainvälistyminen ja paikallisuus ovat alan nykypäivää ja tulevaisuutta 
Haastatellun mukaan ala on arkipäiväistynyt todella paljon viimeisen 20-vuoden 
aikana. Ajateltaessa elämyksellisyyttä, on ihmisten odotusten täyttäminen koko ajan 
vain vaativampaa. Näillä leveysasteilla innostuksen synnyttäminen oli ennen helppoa 
ja suuren ihmisjoukon innostamiseen riitti ajatus siitä, että tuodaan Amerikasta joku 
suuri esiintyjä Suomeen. Tähän mennessä nimekkäitä esiintyjiä on jo paljon käynyt 
Suomessa ja nykyään on myös helppo lähteä muualle katsomaan isoja tähtiä. Enää ei 
ole mikään iso asia lentää Eurooppaan esimerkiksi konserttiin. Nykyään on vaikea 
saada yleisöä syttymään enää samalla tavalla ja pitää keksiä uusia tapoja innostaa 
yleisöä.  
 
Kansainväliset elementit ovat nousseet vahvasti esille tapahtuma-alalla. 
Haastateltavamme mukaan tänä päivänä ollaan jatkuvasti tekemisissä kansainvälisten 
toimijoiden kanssa. Ulkomailta tulee paljon ihmisiä Suomeen, kuten esimerkiksi 
myyntitapahtumiin tulee kansainvälisiä kauppiaita myymään omia tuotteitaan. Tämän 
kaltaista ei ole muutama vuosi sitten vielä ollut vaan muutos on tapahtunut nopeasti. 
 
Haastateltavan mukaan alalla on kansainvälistymisen vastapainona korostunut 
paikallisuus ja itse tekeminen. Esimerkiksi vuosituhannen vaihteessa kilpailtiin siitä, 
kuka tekee isompaa ja enemmän. Nyt ollaan menossa pienempään ja asiakkaat 
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haluavat olla tekemisessä vahvasti mukana. Paikallisuus on tänä päivänä keskeinen. 
Yhä enemmän korostuu, että palvelut pyritään löytämään läheltä.  
 
2.2 Alan haasteet 
 
Alalta puuttuu ammatti-identiteetti 
Tapahtuma-alan perusongelmana haastateltava näki ammatti-identiteetin puuttumisen. 
Puhuttaessa tapahtumatuottajasta on harvoin selvää, mitä tapahtumatuottaja-
nimikkeellä itse asiassa tarkoitetaan. Jos pyytää kuvaamaan tapahtuma-alaa ja 
tapahtumatuottajaa, ihmisille muodostuva mielikuva on todennäköisesti aina vähän 
erilainen. Toiset eivät osaa välttämättä muodostaa mielikuvaa ollenkaan. Mielikuva 
tuottajasta on erilainen eri ihmisiltä kysyttäessä.  
 
Haastateltavan mukaan kynnys alalle tuloon on matala ja tapahtumien järjestämistä 
pidetään kivana harrastuksena tai tapana kerätä esimerkiksi yhdistyksille varoja. 
Alalta löytyy paljon amatööri-toimijoita, jotka eivät välttämättä ymmärrä, mitä 
kaikkea tähän alaan liittyy. Tämä murentaa ammatti-identiteettiä eikä tapahtuma-alalla 
ole syntynyt vakiintunutta osaamista, vaan osaaminen perustuu tuottajien 
henkilökohtaisiin taitoihin. Muutosta on havaittavissa sillä viimevuosina 
tapahtumatuottajia on alettu kouluttamaan. Tällä hetkellä koulutuksen vaikutus ei 
kuitenkaan alalla vielä näy. Yhä edelleen monen toimijan osaaminen perustuu täysin 
itse hankittuun, yksilölliseen osaamiseen. 
 
Ammatti-identiteetin puuttuminen näkyy haastateltavan mielestä esimerkiksi palvelua 
myytäessä. Myynnissä keskeinen asia on ymmärtää, mitä asiakas näkee tapahtuman 
tuottamisen olevan. Koska näkemys on jokaiselle asiakkaalle vähän erilainen, pyritään 
ymmärtämään asiakkaan mielikuva. Tämän pohjalta pyritään rakentamaan palvelu 
asiakkaan tarvetta vastaavaksi. Tästä seuraa haaste siinä, kun asiakas on toiminut 
yhden tuottajan kanssa ja vaihtaa toiseen tuottajaan, on toimintatapa näiden kahden 
tuottajan välillä todennäköisesti hyvin erilainen. Kun ei ole muodostunut ammatti-
identiteettiä tai tiettyä selkeää ammattiosaamista, ei ole olemassa yhtä tapaa, miten 
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tuottaminen kuuluu tehdä. Tästä johtuen asiakas joutuu opettelemaan uuden 
toimintamallin eri tuottajien kanssa.  
 
Haastateltavan mukaan tästä päästään ongelmaan, että monelta ostajalta puuttuu täysin 
ostamisen ammattitaito. Tapahtuman tuottamiseen pitäisi ensin ostaa tuottajapalvelu ja 
sitten vasta kaikki muu tuotannollinen sisältö. Ongelma tulee esiin esimerkiksi 
tarjouksia vertailtaessa. Tällä hetkellä kilpailutetaan kaikki osa-alueet yhdessä 
tarjouksessa, jonka takia tarjoukset eivät ole vertailukelpoisia, ellei ostaja ymmärrä 
palvelun sisältöä, esimerkiksi valotekniikan tai muun osa-alueen osalta. 
 
Tapahtuma-alan herkkyys trendeille  
Alan yrityksissä on haastateltavan mielestä taipumus tehdä paljon erityylisiä 
tapahtumia. Tehdään asiakastilaisuuksia, yksityistilaisuuksia, yleisötapahtumia, 
tapahtumamarkkinointia ja niin edelleen. Varsinkin uusilla, nuorilla yrityksillä on 
tapana kokeilla vähän kaikkea ja mennä herkästi trendien mukana. Mille nähdään 
kysyntää, sitä lähdetään tekemään. Tällöin yritykselle ei ehkä muodostu selkeää 
yrityksen omaa identiteettiä ja asiakkaan voi olla vaikea hahmottaa, mitä yritys 
varsinaisesti tekee. Moni alalla toimii näin ja kokeilemalla löytää pikkuhiljaa sen 
oman ydinpalvelunsa.  
 
Tätä voi verrata koulutusalan yrityksiin, joissa yksi toimija järjestää seminaareja ja 
toinen valmennuksia ja kolmas luentoja. Samalla tavalla tapahtuma-alalla näkee eri 
variaatioita. Tapahtumatuotantoalaan kytkeytyy helposti mainostoimisto-, musiikki- ja 
matkailuala. Kaikilla näillä aloilla palveluiden rajapinta on hyvin hämärä, ja niitä on 
ulkopuolisen vaikea määrittää. 
 
Asiakkaat muuttuvat yhtälailla tapahtuma-alan toimijoiden kanssa. Asiakkaat tahtovat 
ostaa asiantuntemusta, mutta haluavat itse olla mukana tekemässä. Tätä ei välttämättä 
voi todeta kaikkien alan toimijoiden puolesta, mutta haastateltavan omassa yrityksessä 
se lähtökohtaisesti on iso juttu.  
 
”Joskus 20 vuotta sitten ajattelimme, että meidän tehtävä on järjestää 
parempia tapahtumia kuin mitä muut järjestävät. Kokemuksen myötä 
oivalsimme kysymyksen olevan enemmänkin siinä, millä tavalla 
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pystymme auttamaan meidän asiakkaita tekemään parempia 
tapahtumia.” (Jyväskyläläinen tapahtumatuottaja) 
 
Kuka tekee mitäkin, on sopimuskysymys. Asiakas on se, joka järjestää, ei tuottaja. 
Tuottajan tehtävä on tarjota palveluita, tuoda välineet ja ammattitaito, sekä pitää 
huolta siitä, että lopputulos on parempi kuin mitä asiakas itse saisi aikaan ilman apua. 
 
Tuotteistaminen 
Tapahtumatuottajapalvelun tuotteistaminen ei ole helppoa, koska jokainen tapahtuma 
on erilainen ja jokaisella asiakkaalla on omat vaatimuksensa. Esimerkiksi 
haastateltavamme yrityksellä on 10 vuoden prosessi taustalla, jossa on löydetty 
nykyinen malli siihen, kuinka tapahtuma tuotetaan asiakkaalle. Mallin löytäminen on 
haastava prosessi, mutta jokaisen toimijan on löydettävä omansa.  
 
Tuotteistamisessa nousee esille yritysten omat erikoisosaamiset. Tuotteistuksessa 
yritykset yleensä tuovat esille, mitä he itse tapahtumalla tarkoittavat. Tuotteistus 
lähtee liikkeelle segmentoinnista. Ensin valitaan asiakas, sitten määritellään mitä 
heille tarjotaan. Haastateltu korostaa, että parhaiten alalla pärjäävät yritykset, jotka 
ovat tuotteistaneet palvelunsa selkeästi. 
 
2.3 Alan monimuotoisuus 
 
Tapahtumatuotantoalalla on neljänlaisia toimijoita: julkinen sektori, kolmas sektori, 
yksityinen sektori ja freelancerit. Julkisella sektorilla keskitytään lähinnä yleisö- ja 
kulttuuritapahtumien luomiseen. Kolmatta sektoria edustavat esimerkiksi yhdistysten 
tuottamat kulttuuritapahtumat, kuten kaupunkifestivaalit. Yksityisellä sektorilla 
tarkoitetaan tapahtumatuotanto-yrityksiä, joiden liiketoiminta koostuu kokonaan tai 
osittain tapahtumien tuottamisesta. Yksityisellä sektorilla tehdään yleisötapahtumien 
lisäksi tapahtuma-markkinointia ja tilaustapahtumia yksityis- ja yritysasiakkaille. 
Freelancerit ovat yksittäisiä ammatinharjoittajia, jotka työskentelevät julkisen sektorin 
ja yksityisen sektorin kanssa yhteistyössä (Halonen, 2005, 15-16.) 
 
Freelancer tapahtuma-alalla 
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Tapahtuma-alalla on paljon freelancereita ja tuottajia, jotka myyvät oman palvelunsa 
alan yrityksille ja näin työllistävät itse itsensä.  
 
Freelancer-työlle ei ole olemassa vakiintunutta oikeudellista määritelmää. Freelancer-
työ eroaa virka- ja työsuhteisesta työstä monella eri tavalla. Lyhyesti sanottuna 
freelancer on toimija, joka tekee työtä toimeksiantosuhteessa yhden työnantajan sijasta 
useammalle yritykselle.  (Työskentely freelancerina 2012.) 
 
Kun henkilö on riittävän paljon tehnyt tapahtumia ja luonut omaa asiakaskuntansa, on 
haastateltavan mukaan itsensä työllistäminen freelancerina melko yksinkertaista. 
Alalla on paljon itsenäisiä yhden osa-alueen tuottajia, kuten somistajia, jotka myyvät 
omaa palveluaan. Se, onko toimintamallina toiminimi, muu yritysmuoto vai palkka, ei 
ole oleellista. Kysymys on siitä ymmärtääkö freelancer tai muu ulkopuolinen tuottaja, 
mitä ollaan tekemässä, miten ollaan tekemässä ja ketkä ovat tekemässä. Eli 
ymmärtääkö tämä henkilö asiat mitä tuottamiseen liittyy ja hahmotetaanko 
kokonaisuutta vai ei. 
 
Yhteistyökumppanit ja alihankkijat 
Tapahtumatuotantoalalla haastateltavan mukaan käytetään ja tarvitaan paljon 
yhteistyökumppaneita ja alihankkijoita, sillä tapahtuman järjestäminen on laaja 
kokonaisuus eikä yksi yritys voi omistaa kaikkea tuotantoon liittyvää kalustoa.  
Alalla toimimisen edellytyksenä on hyvät verkostot. Ala on pieni ja erityisesti 
pidempään alalla toimineet ovat hyvin verkostoituneet keskenään.  
 
Haastateltavan mukaan luottamus on alihankkijasuhteiden, freelancereiden ja 
yhteistyökumppanuuksien peruspilari. Tapahtuman järjestämisessä on paljon liikkuvia 
elementtejä, joista suuri osa ostetaan muualta. Jotta pystytään luomaan luottamukseen 
perustuva alihankintasuhde, yritys tarvitsee imagoa ja tunnettuutta. Verkostossa 
toimintamalli ja luotettavuus saavutetaan sen jatkuvuuden kautta. Pidemmässä 
suhteessa osapuolet tietävät toistensa toimintatavat. Uuden toimijan kanssa pitää 
opetella toimintamallit, jotta yhteistyö saadaan toimimaan. 
 
Haastateltavan mukaan tapahtumatuotantoalalla luotettavuuden saaminen on kiinni 
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järjestetyistä tapahtumista ja niiden onnistumisesta. Haaste on siinä, kun onnistumisen 
tai epäonnistumisen kokemus saadaan välittömästi tapahtuman aikana. Tapahtuma on 
ohi nopeasti ja reagoinnille siinä tilanteessa ei ole enää juuri mahdollisuutta. Tätä voi 
verrata mainostoimisto-alaan ja markkinointipalveluihin, joissa kokeillaan erilaisia 
asioita ja tulokset nähdään pitkällä aikavälillä. Tuloksista katsotaan mikä toimii ja 
mikä ei, minkä jälkeen seuraavat suunnitelmat ja kokeilut tehdään sen perusteella.  
 
Kun vielä otetaan asiakkaan imago mukaan tähän näkemykseen, niin ymmärtää 
haastateltavan mukaan koko paletin. Esimerkiksi jos järjestetään asiakkaalle yrityksen 
vuosijuhla, johon asiakas kutsuu tärkeimpiä verkostojaan, tehdään tapahtuma 
asiakkaan nimissä. Juhlajärjestelyjen mennessä pieleen, on asiakkaan imago vaarassa, 
ei tapahtumajärjestäjän. Asiakkaan on luotettava tuottajaan, jotta uskaltaa antaa 
imagonsa tämän käsiin. Jotta tuottaja voi taata onnistuneen tapahtuman, hänen on taas 
luotettava alihankkijoihinsa ja yhteistyökumppaneihinsa. 
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3 FREELANCER TAPAHTUMATUOTANTO-
ALALLA 
 
 
Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittää Suomessa toimivien tapahtuma-alan yritysten 
tarve freelancer-palveluille. Tavoite oli tutkimustulosten avulla määrittää onko alalle 
tarve perustaa yritys, jonka kautta tarjotaan tapahtumatuotantopalveluita tapahtuma-
alan yrityksille. Näkökulmana tutkimukseen käytettiin freelancer –mallia, mitä alalla 
tällä hetkellä käytetään vastaavanlaisten palveluiden tarjoamiseen. 
 
Tutkimustulosten avulla määriteltiin, minkälainen mielikuva tapahtuma-alan 
yrityksillä on freelancer palveluista, mikä nykytoimintamalli on ja kuinka paljon 
yritykset käyttävät freelancereita.  
 
3.1 Kausiluonteisuuden luoma tarve 
 
Ajatus tutkimuksen toteuttamiseen ja freelancer-palveluiden laajempaan 
tarvetutkimukseen saatiin syyskuussa 2012 tapahtuma-alan yrittäjien kanssa käydyissä 
keskusteluissa Helsingissä. Keskusteluissa vaihdettiin kokemuksia tapahtuma-alasta ja 
mietittiin kuinka tapahtuma-alalla voisi toimia yrittäjänä tulevaisuudessa. Yrittäjät 
kertoivat omista näkemyksistään tapahtuma-alan kehityksestä Suomessa sekä 
yritysten alalla toimimisen haasteista.  
 
Keskusteluissa nousi esiin yritys- ja yksityispuolelle järjestettävien tapahtumien 
kausiluonteisuus ja sitä kautta ongelma yritysten resurssien riittävyydessä. Heräsi 
kysymys siitä, miten yritykset voivat löytää sesonkiajoiksi luotettavat ja osaavat 
tuottajat toteuttamaan tapahtumia siinä vaiheessa, kun kysyntä ylittää omat 
resurssirajat. Lisätyövoiman tarjontaa löytyy henkilöstövuokrauspalveluilta 
työnkuviin, joissa projektilla on valmiina siitä vastaava henkilö, joka pystyy 
ohjeistamaan palkattuja lisätyöntekijöitä. Tarve nähtiin nimenomaan tuottajille, jotka 
tuntevat tapahtumantuotantoprosessin ja pystyvät johtamaan projektin alusta loppuun. 
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Ongelman havaittiin olevan siinä, että yrityksien ei ole taloudellisesti järkevää palkata 
lisää henkilöstöä, sillä tarve ei ole ympärivuotinen.  
 
Alettiin miettiä ratkaisua ongelmalle ja samalla mieleen heräsi kysymys alan 
yrityksissä mahdollisesti vallitsevista muista palvelutarpeista. Lähdettiin tutkimaan 
kuinka olemassa oleva kysyntä kohtaa alan toimijoille tarjolla olevien palvelujen 
kanssa. Onko tarjonta riittävää vai löytyykö sieltä tarpeita, joille ei ole vielä olemassa 
tarjoajaa. 
 
3.2 Freelancer -nykymallin puutteet 
 
Tavoite oli tutkimuksen avulla selvittää onko alalle kannattavaa perustaa yritys, jonka 
kautta tarjoamme tapahtumatuotantopalveluita tapahtuma-alan yrityksiin ja 
minkälainen toimintamalli tämänlaiselle palvelulle sopii. Tavoitteena oli muodostaa 
toimintamalli alan toimijoiden tarpeiden pohjalta. Näkökulmana tutkimukseen 
käytettiin freelancer -mallia, jota alalla tällä hetkellä käytetään vastaavanlaisen 
palvelun tarjoamiseen. 
 
Freelancer -malli on alalle vakiintunut tapa ostaa yrityksen ulkopuolelta lisäresursseja 
tapahtumatuotantoon, kun yrityksen omat resurssit eivät riitä. Tutkimuksessa 
selvitettiin, mitä freelancereiden tällä hetkellä tarjoamat palvelut käytännössä pitävät 
sisällään ja mitä mahdollisuuksia tämän kaltainen toimintamalli voi alan yrityksille 
tulevaisuudessa tarjota.  
 
Tapahtumatuottaja freelancerilla tarkoitetaan tutkimuksessa tapahtumatuotanto-
yrityksen yhteistyökumppania, jolta ostetaan ulkoistettuna palveluna tapahtuma-
tuottajaosaamista. Freelancer tapahtumantuottaja vastaa tapahtuman kokonaisuudesta 
tai jostain tuotannon osa-alueesta. Perinteiseen tuottajaan nähden ero on siinä, että 
yhden yrityksen sijasta hänellä saattaa olla useita eri toimeksiantajia. 
 
Tutkimuksen tarkoituksena oli tehdä niin sanottu poikkileikkaustutkimus eli selvitys 
tapahtuma-alan nykymuodosta sekä selvittää alan sisällä olemassa oleva 
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palvelukysynnän nykytilanne. Onko tarve riittävän laaja, jotta yritystoiminnan 
käynnistäminen nähdään järkevänä ja kuinka tämän kaltaista toimintaa lähdetään 
käynnistämään, mikäli alalla nähdään tarve.  
 
3.3 Freelancer -palvelun tarpeen laajuus ja kysyntä 
 
Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Kvalitatiivisen 
tutkimuksen tunnuspiirteiksi Eskola ja Suoranta (1998, 19) mainitsevat muun muassa 
tutkimuksen hypoteesittomuuden, jolla laadullisessa tutkimuksessa tarkoittaa sitä, että 
tutkijalla ei ole lukkoon lyötyjä ennakko-olettamuksia tutkimuskohteesta tai 
tutkimuksen tuloksista. Näillä tarkoitetaan sitä, että laadullisen tutkimuksen 
lähtökohtana ei ole esittää jotain ennalta valittua hypoteesia tai faktaa totena, jolloin 
tutkimuksessa pyrittäisiin vain tämän hypoteesin todentamiseen ja perusteluun. 
 
Laadulliselle tutkimukselle oleelliseksi nähdään tutkimustiedon kerääminen halutulta 
kohderyhmältä, jotta pystytään havainnoimaan ja luomaan hypoteeseja tehdyn 
tutkimuksen pohjalta. Laadullisen tutkimuksen tarkoituksena on pyrkiä tutkimaan 
kohdetta mahdollisimman kokonaisvaltaisesti sekä löytää ja paljastaa tosiasioita.  
(Hirsjärvi, Remes, Sajavaara, 1997, 152.) 
 
Tutkimuksen tekemiseen käytettiin strukturoitua teemahaastattelua. Kerättävät 
taustatiedot ja tutkimuksen kysymyspohja luotiin etukäteen ja tutkimustulokset 
kerättiin valmiiksi luodun pohjan avulla puhelinhaastatteluna. Näin kohderyhmältä 
saatiin yhtenäiset vastaukset, joiden pohjalta tutkimustulokset analysoitiin 
aihekohtaisesti. Haastatteluissa pyrittiin käymään avointa keskustelua haastateltavien 
kanssa keskustelun edetessä, jotta vastauksille saataisiin mahdollisimman laaja ja 
tarkka kuvailu sekä perusteet. 
 
Yritykset valikoitiin toimipaikan, yritysten tarjoamien palveluiden sekä henkilöstön 
koon perusteella vastaamaan toisiaan mahdollisimman paljon.  
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Jotta saataisiin käsitys palvelutarpeen todellisesta laajuudesta ja sisällöstä alan 
yrityskentässä, päätettiin tutkimus toteuttaa haastattelemalla pääkaupunkiseudulla 
toimivia yrityksiä, jotka järjestävät yksityistilaisuuksia ja yleisötapahtumia.  
 
Kohderyhmän tarkentaminen yksityistilaisuuksia ja yleisötapahtumia järjestäviin 
nähtiin järkevänä, sillä tapahtumatuotanto on alana laaja ja erilaisia toimijoita on 
paljon. Vastaajiksi valittiin yritysten toimitusjohtajat tai pienempien yritysten yrittäjät. 
Yksi vastaajista oli yrityksen tuotantovastaava, sillä yritys oli hieman muita suurempi 
ja toimitusjohtaja näki tuotantovastaavan haastattelun tutkimukselle hyödyllisempänä.  
 
Tutkimuksessa kontaktoitiin kaikkiaan 18 eri tapahtuma-alan yritystä 
pääkaupunkiseudulta. Kahta yritystä ei tavoitettu tutkimuksen aikana ollenkaan 
useista yrityksistä huolimatta. Kahdeksasta tavoitetusta yrityksestä edustaja ei joko 
kerinnyt vastaamaan tutkimukseen, nähnyt tutkimukseen osallistumistaan 
tutkimukseen sopivaksi tai edustajaan ei ensikontaktin jälkeen saatu enää yhteyttä.  
 
Tutkimukseen vastasi lopulta kahdeksan eri yrityksen edustajaa. Otannasta 44% 
vastausprosentti nähtiin todella hyvänä, sillä toimialan kiireisin sesonki oli 
tutkimuksen aikana käynnissä ja kaikki haastateltavat mainitsivat olevansa 
haastatteluhetkellä kiireisiä. Tutkimusaineiston keräsimme lokakuussa 2012. 
 
Yritysten koko vaihteli 1-10 vakituisen työntekijän välillä ja keski-arvollisesti 
haastateltavissa yrityksissä oli 4,4 henkilöä töissä ympärivuotisesti. Tästä voidaan 
vetää johtopäätös, että alalla toimivat yritykset ovat todella pieniä yrityksiä, mihin 
osaltaan varmasti vaikuttaa alan nuoruus. 
 
Kaikki vastanneet yritykset järjestivät tapahtumia yksityistilaisuuksia B2B- asiakkaille 
(business to business, eli yritys tekee yritykselle) ja 87,5 % vastaajista järjestää 
yksityistilaisuuksia B2C-asiakkaille (business to customer, eli yritys tekee kuluttaja-
asiakkaille). Yleisötapahtumia haastateltavista järjesti ainoasta 37,5 %, eli kolme 
vastaajista. Lisäksi yksi vastaajista ilmoitti tekevänsä erilaisia markkinointi-
tapahtumia, koulutusmatkoja ja vastaavia. Vaikka tutkimuksessa 87,5 % vastaajista 
sanoi tekevänsä B2C -tilaisuuksia, niin suurin osa keskittyi kuitenkin ensisijaisesti 
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B2B -asiakkaisiin. Henkilöstön koko ei ollut ratkaiseva tekijä siinä, minkälaisia 
tapahtumia yritys tuottaa.  
 
Tutkimuksessa selvitettiin yritysten järjestämien tapahtumien keskimääräistä 
kokoluokkaa. Hajonta oli tässä todella suuri. Osalla selkeästi eniten tehtiin alle 50 
henkilön tapahtumia ja toisen vastaajan pääasialliset tapahtumat olivat yli 1000 
henkilön tapahtumia. Vastaajista 75 % määritti keskimääräiseksi tapahtuman 
kokoluokaksi 50–200 henkilön tapahtumat.  
 
Ainoastaan kahdella vastanneista oli omia tiloja käytettävissä ja näistäkin toinen käytti 
omien tilojen lisäksi vuokratiloja suurempien tapahtumien järjestämiseen, sillä omassa 
tilassa pystyi järjestämään vain pieniä, noin 10 hengen tilaisuuksia. Tämän perusteella 
oletettiin, että yritys, jolla on omia tiloja, järjestää suhteessa enemmän yksityis-
tilaisuuksia B2C asiakkaille. 
 
Haastateltavat nostivat esiin, että alalla on paljon erilaisia toimijoita. Erään 
haastatellun yrityksen yrittäjä erityisesti painotti tätä, sillä he ovat itse keskittyneet 
nimenomaan tapahtumatuotantoon. Alalla on kuitenkin paljon toimijoita, joiden 
päätoimiala on tapahtumatuotannon lisäksi esimerkiksi tapahtumamarkkinoinnissa. 
Tutkimuksessa ei keskitytty tutkimaan, minkälaisia muita palveluita yritykset 
tuottavat. Tutkimuksen perusteella ei pysty määrittämään haastateltavien yritysten 
liiketoimintamallia ja tapahtumatuotannon merkitystä heidän liiketoiminnalleen. 
 
3.4 Alalla vallitseva mielikuva freelancerista 
Tausta freelancer-palveluiden käyttämisestä 
Vastaajista 75 % oli käyttänyt tapahtumatuottaja freelancer-palveluita. Tuottaja-
freelancer ei ollut kaikille haastateltaville tuttu ja se ymmärrettiin käsitteenä 
haastateltavien kesken monilla eri tavoilla. Ilmeni, että alalla puhutaan yleisesti 
pelkästään freelancerista, joka käsitteenä pitää sisällään monia eri rooleja. Freelancer 
saattoi esimerkiksi yhdelle toimijalle tarkoittaa alihankintapalveluna ostettua 
valokuvaajaa. Toiselle freelancer merkitsi enemmänkin yrityksen omaa työntekijää, 
jonka ero normaalipalkalliseen näkyi ainoastaan siinä, että korvaus työstä maksetaan  
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eri tavalla. Tämä näkemysero on pidettävä mielessä muita tutkimuksessa saatuja 
vastauksia tarkasteltaessa. 
 
Lähes kaikki freelancerin palveluita käyttäneistä haastatelluista yrityksistä kokivat 
freelancerin käytön toimivaksi malliksi. Haastatelluista ainoastaan yksi yritys ei 
nähnyt freelancereiden käyttämistä hyvänä mallina. Toisaalta myös heillä oli 
freelancer-tuottaja, jonka yritys kuitenkin määritti täysin omaksi työntekijäkseen.  
 
Sama ajatusmalli toistui myös muiden vastauksissa, eli freelancerit koettiin 
toimivaksi, mutta heitä ei mielletty keikkatyöntekijöiksi vaan tärkeiksi 
yhteistyökumppaneiksi tai omiksi työntekijöiksi.  
 
Freelancer-palvelulle erityisen tärkeäksi nousi tutkimuksessa esille, freelancerin ja 
tämän toimintamallin tunteminen etukäteen, jotta yhteistyö toimii. Yrityksen ja 
freelancerin välinen yhteistyö nähtiin kulminoituvan pitkälti tähän yksittäiseen 
henkilöön, sillä freelanceria ei osteta palveluna vaan henkilönä. Pelkkä freelancerin 
tunteminen ei kuitenkaan riitä, vaan myös freelancerin on tunnettava yrityksen 
toimintamallit. 
 
Mistä löydät tapahtumatuottaja freelancerin? 
Suurin osa vastaajista korosti omien verkostojensa merkitystä freelancerien 
löytämisessä. Osa vastaajista näki todella suurena kynnyksenä ulkopuolisen työ-
voiman palkkaamisen ja siitä syystä koettiin todella tärkeänä, että henkilö pitää tuntea 
entuudestaan. Ala on vielä pieni ja toimijoita suhteessa vähän, joten verkostot ovat 
todella tärkeitä. Pitkään alalla toimineet tuntevat toisensa ja sana leviää nopeasti.  
 
Vastaajat näkivät tärkeänä, että he joko tuntevat henkilön henkilökohtaisesti, ovat 
tehneet töitä aiemmin yhdessä tai ovat vähintään olleet tämän tuottamassa 
tapahtumassa osallistujana. Koska tapahtumat ovat todella erilaisia, niihin etsitään 
välillä tietyntyyppistä osaamista. Tutkimuksessa tämä oli kuitenkin enemmän 
poikkeustilanne. 
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Verkoston ja tunnettuuden tärkeyden noustua monen haastateltavan kommenteista 
esille, pääteltiin freelancerin toiminnan aloittamiselle ensisijaisen tärkeäksi referenssit 
aiemmasta kokemuksesta tai alalla tunnetun toimijan suosittelu eteenpäin muille 
toimijoille. Alan toimijoille tuntemattomana tekijänä, on freelancerin keikkojen 
saaminen lähes mahdotonta. Moni freelancer toimija onkin alun perin ollut aiemmin 
työntekijä jossain alan yrityksessä, mitä kautta referenssit ja suosittelut freelancerina 
toimimiseen on kerätty.  
 
Mikäli tarve on suuri ja sopivaa tekijää ei omista verkostoista löydy, lähtisivät 
vastaajat hakemaan sopivaa henkilöä internetistä tai heille lähetetyistä 
työhakemuksista. Vastaajista 25 % ei osannut sanoa mistä lähtisi etsimään uutta 
freelanceria. Yksikään vastanneista ei kuitenkaan maininnut käyttäneensä internetin 
kautta löydettyä freelanceria. Tämä nostettiin esiin enemmänkin näkökulmana, mitä 
kautta osaamista lähdettäisiin etsimään, mikäli pakottava tarve nousisi eteen. 
 
Kuvaile yrityksenne tarve tapahtumatuottaja freelancer-palvelulle 
Pääsääntöisesti yritykset pyrkivät tekemään mahdollisimman paljon oman väen 
kesken, ja freelancereiden tarve koettiin joko tapauskohtaisena tai kausiluonteisena. 
Freelancereiden palkkaaminen nähtiin houkuttelevana vaihtoehtona erityisesti 
kiireisinä aikoina alan sesonkiluoteisuudesta johtuen.  
 
Tarve nähtiin erilaisena riippuen yrityksen koosta. Isommissa yrityksissä 
vastaajat palkkaisivat freelancerin mieluiten vetämään valmista konseptia, kuten 
valmiiksi tuotteistettua tapahtumaa, joka toimii samalla rungolla ja vaatii vain 
toteuttavaa työtä. Pienemmillä toimijoilla tarve tuli esiin suurempia tapahtumia 
järjestäessä, joihin omat resurssit eivät riitä. Isompiin tapahtumiin haluttiin 
kokeneempia freelancereita, kun taas valmiin tapahtumakonseptin tuottamiseen 
pidettiin tärkeänä yrityksen toimintamallien tuntemista entuudestaan. 
 
Yksi vastaajista ei ollut koskaan tullut ajatelleeksi freelancerin käyttämistä ja kaksi 
muuta vastaajaa koki ajatuksen houkuttelevana, vaikka heillä ei freelancereista vielä 
paljoa kokemusta ollut. Ellei kokemusta freelancerin käyttämisestä ole, niin kynnys 
sen kokeilemisesta nähtiin korkeana. 
 24 
 
 
Milloin tarve palveluille nousee esille? 
 
 
Yllä olevasta kuviosta voi havaita, että suurin tarve freelancereille ajoittuu syksyyn. 
Vastaajat kuvasivat tapahtuma-alaa hyvin kausiluonteiseksi ja tapahtumat painottuivat 
pääosin kesän alkuun ja pikkujoulukaudelle syksyyn. Tapahtumien määrä kasvaa 
kiihtyvällä tahdilla ennen juhannusta ja joulua, kunnes hiljenee lähes täysin heinä- ja 
tammikuuksi.  
 
Erityisesti yrityksille yksityistilaisuuksia järjestävät toimijat kokivat pikkujoulukauden 
vuoden työllistävimmäksi hetkeksi. Vastaajista 75 % nimesi kiireisimmäksi ajaksi 
loka-marraskuun. Tällöin päivät suunnitellaan ja myydään pikkujouluja ja samaan 
aikaan pyörivät jo ensimmäiset pikkujoulukauden tapahtumat, joissa työaika painottuu 
iltaan. Freelancereita kaivattiin erityisesti purkamaan näitä sesonkien ruuhkapiikkejä, 
jotta työpäivät eivät venyisi suhteettoman pitkiksi. 
 
Vastaajien oli helppo määrittää ajankohdallisesti suurin tarve, mutta tämä aika nähtiin 
uuden freelancerin mukaan ottamiselle haastavimpana. Kiireisimpinä aikoina ei ole 
resursseja perehdyttää freelanceria toimintatapoihin, mutta hiljaisimmilla ajoilla ei ole 
syytä palkata ylimääräistä työvoimaa istumaan toimistoon. 
KUVIO 1. Freelancer palveluiden tarve 
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Toisaalta tarve freelancerille nähtiin määräaikaisena suuremman, esimerkiksi puolen 
vuoden tai vuoden mittaisen projektin parissa. Tällaisessa tilanteessa nähtiin järkevänä 
kouluttaa freelancer yrityksen toimintatapoihin ja työkaluihin. 
 
Mitä hyötyä näkisitte saavanne freelancer –palvelun käyttämisestä? 
Suurin hyöty oli vastaajien mielestä ehdottomasti taloudellinen. Freelancer 
mahdollistaa ruuhka-aikoihin lisätyövoiman, jolle ei tarvitse maksaa palkkaa hiljaisina 
kuukausina. Freelancer ei sitoudu vakituisesti mihinkään, vaan hoitaa hänelle määrätyt 
työt erityisesti sesonkiaikoina.  
 
Freelancereiden käyttämisessä selkeästi hyötynä nousi esiin myös ajansäästö itseltä tai 
omilta työntekijöiltä. Freelancereiden käyttäminen mahdollistaa vakituisille 
työntekijöille inhimilliset työajat, minkä lisäksi mainittiin freelancerin vapauttavan 
tuottajalle enemmän aikaa asiakkuuksien tai myynnin pariin, kun käytännön työt 
hoitaa freelancer.  
 
Mitkä ovat suurimmat haasteet yhteistyölle freelancer-palveluita tarjoavan 
yrityksen kanssa?  
Luottamuksen rakentaminen nähtiin haastavana, jos freelancer työskentelee 
useammalle eri yritykselle. Vastaajat kokivat haastavana luottamussuhteen 
rakentamisen, kun eivät voi tietää minkälainen suhde freelancerilla on muihin 
tapahtumatuotantoyrityksiin. 
 
Luottamuksen suhteen freelancerin palkkaaminen nähtiin hyvin ristiriitaisena. 
Freelancerin pitää herättää luottamus tapahtumatuotantoyrityksessä, jolle työskentelee, 
sekä asiakkaalle, jolle tapahtumaa järjestää. Tässä kuitenkin ongelma on siinä, miten 
yritys saa pidettyä asiakkaat itsellään, eikä tarvitse pelätä, että freelancer vie ne 
mukanaan. Asiakassuhde on henkilökohtainen freelancerin ja tilaajan välillä. Alalla on 
tarinoita paljon siitä, kuinka freelancerit ovat perustaneet oman yrityksen ja vieneet 
toisen asiakkaat mukanaan.  
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Haastavaksi freelancereiden kanssa toimimiselle nähtiin se, kun kaikilla yrityksillä on 
omat tapansa toimia ja omat työkalunsa esimerkiksi projektin hallintaan. Freelancerin 
pitää opetella paljon yrityksestä, ennen kuin pystyy tekemään heille keikkoja. Nähtiin 
riskinä käyttää resursseja freelancerin perehdyttämiseen, kun ei voida olla varmoja 
yhteistyön jatkosta. Freelancerit on vaikea sitouttaa yritykseen, kun yritys ei pysty tai 
halua tarjota vakituista työtä. 
 
Asiakas ei saa nähdä eroa freelancerin ja muiden työtekijöiden välillä. Yrityksen pitää 
pystyä tarjoamaan samaa laatua asiakkaalleen, huolimatta siitä, kuka tapahtuman 
tuottaa. Tämä koettiin haastavana erityisesti pidempien asiakassuhteiden kanssa, 
jolloin asiakkaat tuntevat yrityksen toimintatavat ja useimmiten lähes kaikki yrityksen 
työntekijät. Tässäkin tapauksessa luottamus nousi esiin, sillä asiakkaan täytyy pystyä 
luottamaan siihen, että uusi tekijä on yhtä pätevä kuin yrityksen muut työntekijät.  
 
Myös jyväskyläläisen tapahtumatuottajan mukaan freelancerien käyttäminen 
alihankkijana on yrityksen imagon näkökulmasta haastavaa. Suhteen pitää perustua 
pitkäaikaiseen yhteistyöhön. Tuotettaessa palveluita toiselle yritykselle on tärkeä 
oppia tuntemaan yrityksen toimintatavat ja imago sekä toimia sen imagon mukaisesti. 
Asiakkaalle ei saa näkyä, että tuotannosta vastaa ulkopuolinen henkilö eikä yrityksen 
luotettavuus saa kärsiä. 
 
Viestintää korostettiin erityisen paljon. Viestinnän merkitys nähtiin todella tärkeänä, 
mikäli freelancer ei toimi yrityksen tiloissa. On tärkeää viestiä enemmän liikaa kuin 
liian vähän. Yksi vastaajista muotoili asian niin, että on hyvä vastata ennen kuin 
kysytään. Tällä tarkoitetaan sitä, ettei yrityksien tarvitse käyttää resursseja 
freelancereista huolehtimiseen, vaan he tietävät, että asiat hoidetaan. 
 
Oma huolenaiheensa freelancereiden kanssa on, että he ovat yksittäisiä toimijoita. 
Tällöin sairastapauksen sattuessa ei ole ketään hoitamassa töitä, joten yritys joutuu 
joka tapauksessa varmistamaan, että joku omista työntekijöistä pystyy tarvittaessa 
tuuraamaan freelanceria.  
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Myös tapahtumatuotantoalan kartoittamista varten haastateltu jyväskyläläinen 
tapahtumatuottaja nosti tämän aiheen esiin. Yksintoimijoille haasteena tulee 
luotettavuus ja ongelma siitä, kuka hoitaa työt, jos freelancerille tapahtuu jotain. 
Ansainta ja tuotanto, ei voi olla kiinni yhdestä henkilöstä. Freelancer ei saa olla 
korvaamaton, jotta vältetään liian suuria riskejä.  
 
Päätelmät 
Haastatteluiden perusteella freelancer malli nähtiin tapahtuma-alalle olennaisena 
piirteenä ja haastateltavista lähes kaikki nostivat esille freelancerin käyttämisestä 
koituvat hyödyt, vaikka freelanceria ei olisi aiemmin käytetty tai käyttämistä harkittu. 
Joidenkin yritysten toiminnalle, lähinnä tapauksissa joissa yritystä pyörittää 
yksittäinen toimija, freelancerit olivat jopa toiminnan ytimessä.  
 
Vaikka freelancerin käyttämisestä nousi haastatteluissa esiin selkeät hyödyt, havaittiin 
kuitenkin, että moni hyödyn nähneistä toimijoista ei niistä huolimatta käytä 
freelancereita. Tästä voidaan päätellä, että yhteistyön aloittamisessa nähdyt monet 
haasteet nähdään alalla vielä siitä koituvia hyötyjä suurempana.  
 
3.5 Tapahtumatuottajan tärkeimmät taidot 
Freelancer-mielikuvien lisäksi tutkimuksessa selvitettiin, mitä ominaisuuksia 
tapahtumatuottajilta odotetaan.  
 
Tapahtumatuottajan työnkuvaan ja ammatin vaatimiin osaamisiin perehdyttiin 
haastattelussa alalla toimivien tuottajien näkemyksen kautta. Tapahtuman 
tuottamiselle nähtiin tärkeänä monipuolinen osaaminen, mikä näkyi siinä, että 
haastateltavien oli vaikea määritellä, mitkä taidot ovat tuottajalle kaikkein tärkeimpiä. 
Alalla toimivat tuottajat näkivät että ammatin vaatimat osaamiset vaihtelevat projekti- 
ja tilannekohtaisesti.  
 
Jokainen haastattelun vastaaja on valinnut listasta 5 tärkeintä ominaisuutta, joita 
tapahtumatuottajana toimimiselle nähtiin tärkeinä. Osa vastaajista mietti myös viiden 
tärkeimmän ominaisuuden tärkeysjärjestystä, mikä ei kuitenkaan näy tutkimuksen 
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tuloksissa ja alla olevassa kuviossa. Ominaisuuksien tärkeysjärjestykseen asettelu 
nähtiin lähes mahdottomana, sillä tuottajan tärkeät taidot nähtiin hyvin tilanne- ja 
projektikohtaisina. 
 
Haastateltavat kokivat ristiriitaisena ominaisuuksien luettelemisen. Haastateltavat 
kokivat isona erona sen, onko tuottaja itsenäinen yrittäjä vai yrityksen työntekijä. 
Kehotimme heitä vastaamaan sen perusteella, minkälaisia taitoja he omilta 
tuottajiltaan vaativat. Vastaajat kokivat, että yrittäjälle kaikki edellä olevat 
ominaisuudet ovat tärkeitä, mutta jos on tuottaja toisen palkkalistoilla, niin tilanne on 
eri. Työntekijän näkökulmasta esimerkiksi markkinointi- ja myyntitaitoja ei pidetty 
niin tärkeinä. Tämäkin on kuitenkin yrityskohtaista, sillä yksi vastaajista painotti 
erityisesti tätä puolta työntekijöitä valittaessa, sillä työnkuva on niin laaja. 
 
Alla olevassa kuviossa näkyy kuinka tapahtumatuottajalle tärkeät ominaisuudet 
jakautuvat.  
 
 
Verkostoitumistaitoja pidettiin hyvin pitkälti itsestään selvänä niin tapahtuma-alalla 
kuin yritystoiminnassa muutenkin. Vain 37,5 % vastaajista nosti verkostoitumistaidot 
viiden tärkeimmän ominaisuuden joukkoon, mutta lähes kaikki puhuivat omien 
KUVIO 2. Tapahtumatuottajan tärkeimmät ominaisuudet 
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verkostojensa tärkeydestä haastattelun edetessä. Osa vastaajista oli sitä mieltä, että 
työntekijän ei välttämättä tarvitse osata verkostoitua, sillä verkostot tulevat asiakkaan 
tai työnantajan kautta.  
 
Pääasiallisesti vastauksista nousi esille, että kaikkia näitä taitoja tarvitaan. Paljon 
tarvittaviin taitoihin riippuu se, minkälaisesta projektista on kyse ja mikä on kyseisen 
tuottajan rooli tässä projektissa. Esimerkiksi tapahtuman koko on kriittinen tekijä. 
Pienen tapahtuman voi hoitaa yksin, jolloin tarvitsee paremman ymmärryksen 
käytännön järjestelyistä, kuin suuremman tapahtuman järjestämisessä, joka hoidetaan 
yhdessä projektiryhmän tai tiimin kanssa. Tarvittavat taidot koettiin myös 
riippuvaisiksi henkilöstä ja persoonasta. Esimerkiksi henkilö voi luonnostaan olla 
suunnitelmallinen ja toisen on taas opittava tämä taito. 
 
Kuten yllä olevasta kuviosta näkyy, niin lähes kaikkia ominaisuuksia pidettiin 
tärkeinä. Myös markkinointitaidot, joka ei ole saanut yhtään ääntä, nousi useammassa 
keskustelussa esille ja se rinnastettiin luovuuden kanssa samaan kategoriaan.  
 
Haastateltavien mielestä tuottajalle on todella vaikea määritellä tärkeimpiä 
ominaisuuksia, sillä itsessään tapahtuman tuottaminen ei enää yksin riitä. 
 
Perus tapahtuman tuottaminen on niin helppoa, että sen osaa 
maalaisjärjellä tehdä periaatteessa kuka tahansa. Se, miten tehdään 
huippulaadukkaita tapahtumia, vaatiikin jo ihan erilaisia taitoja. 
Tapahtumatuottamista ajatellen, pitää olla perusymmärrys siitä, mitä 
tehdään ja pitää olla projektin johtotaitoa, että pystyy pitämään kaikki 
langat käsissä. (Helsinkiläisen tapahtumatuotantoyrityksen 
toimitusjohtaja) 
 
 
Tapahtumatuottaja -käsite on todella laaja, joten jokainen vastasi tähän hyvin pitkälti 
oman yrityksensä näkökulmasta.  
 
Vastaajista 75 % oli sitä mieltä, että projektijohtaminen on yksi tärkeimmistä 
ominaisuuksista. Osa vastaajista näki projektijohtamisen kattavan myös muun muassa 
tiimityötaidot, suunnitelmallisuuden ja talousymmärryksen. Eräs haastateltavamme 
kiteytti tärkeimmät ominaisuudet seuraavasti: 
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Kun sinulla on luovaa markkinointia, hyvää projektinhallintaa ja 
viestintää, sekä talousosaamista ja siedät stressiä, niin niillä pääset aika 
pitkälle. (Helsinkiläisen tapahtumatuotantoyrityksen toimitusjohtaja) 
 
 
Vastaajista 62,5 % oli sitä mieltä, että kaaoksensietokyky/stressinhallinta on viiden 
tärkeimmän ominaisuuden joukossa. Vastauksista nousi esiin, että kaaosta vältetään 
mahdollisuuksien mukaan. Tässä kohdassa painotettiin suunnitelmallisuuden tärkeyttä 
tapahtuman järjestämisessä, jotta kaaos voidaan välttää. Vastaajien mukaan työ on 
stressaavaa ja koko ajan pitää pystyä hallitsemaan useita eri kokonaisuuksia.  
 
Monet korostivat vastauksissa persoonan merkitystä. Kaikkia ominaisuuksia tarvitaan, 
mutta eniten merkitsee se, miten niitä käytetään. Eräs vastaajista painotti tuottajalle 
tärkeäksi ominaisuudeksi täydellisyyteen taipuvaa luonnetta, pohjautuen omaan 
kokemukseensa ja tyyliinsä tehdä. Sama henkilö kuitenkin jatkoi vielä määrittelyä 
sanomalla, että jokainen tuottaja on omanlaisensa ja tyyli on täysin kiinni ihmisen 
persoonasta, sillä kaikille sama tyyli ei vain sovi. Tästä voidaan päätellä, että ennen 
kaikkea ratkaiseva tekijä on tilannetaju ja oma asenne tekemiseen.  
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4 AMMATIN VAATIMUKSET 
 
Tapahtumatuotantoalan ja freelancerin roolin määrittelyn tueksi opinnäytetyön 
tavoitteen kannalta nähtiin olennaisena osana kartoittaa, mitä vaatimuksia ammatissa 
toiminen pitää sisällään ja kuinka opinnäytetyön tekijöiden osaamiset vastaavat näitä 
ammatin vaatimuksia. Työn tavoitteena oli määritellä työllistymismahdollisuuksia 
tapahtuma-alalle tapahtumatuottajina, joten tässä keskitytään erityisesti tähän 
toimenkuvaan ja sen vaatimiin taitoihin. 
 
Haastattelututkimuksessa esiin nousseita ammatin vaatimuksia tapahtuma-
tuottamisessa pohdittiin opinnäytetyön tekijöiden osalta teorian, asiakkailta saadun 
palautteen sekä oman pohdinnan avulla. Omassa pohdinnassa keskityttiin miettimään 
tekijöiden vahvuuksia ja heikkouksia vaaditun taidon osalta. 
 
Asiakaspalautteet 
Asiakaspalautteet kerättiin internetpohjaisella digium-kyselyllä, johon luotiin valmis 
haastattelupohja. Vastaajat valittiin sen perusteella, minkälaisesta tapahtumasta on 
ollut kyse, koska tapahtuma on järjestetty ja mikä rooli opinnäytetyön tekijöillä 
tapahtuman tuottamisessa on ollut.  
 
Asiakaspalautteet saatiin Descom Oy:n henkilöstöpäälliköltä Minna Limingalta sekä 
ACSI:n projektipäälliköltä Essi Aittamaalta. Descom Oy:lle on järjestetty useita 
tapahtumia viimeisen vuoden aikana ja tapahtumissa työnkuva on ollut henkilöstön 
virkistys- ja koulutuspäivien järjestäminen kokonaisuudessaan. ACSI:ssa tekijät olivat 
auttamassa tapahtuman aikana käytännön järjestelyissä kahdeksan päivän ajan 
elokuussa 2012.  
 
Valituille asiakkaille tuotetut tapahtumat on tuotettu viimeisen vuoden aikana sekä 
molemmissa tapauksissa kyseessä on ollut yksityistilaisuus. Tekijöiden aiemmin 
järjestämät tapahtumat ovat olleet yleisötilaisuuksia eivätkä asiakkaan tilaamia 
tapahtumia. Palautteen vertailu yleisötapahtuman ja yksityistilaisuuksien välillä 
nähtiin vaikeana.  
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Asiakaspalautteen heikkous analysoinnin tukena oli tässä tapauksessa otannan 
jääminen suppeaksi, sillä vastaajia oli vain kaksi. Lisäksi molemmat asiakkaat, jotka 
palautetta antoivat, olivat pääpiirteissään tyytyväisiä toimintaan ja kehityskohteita 
olisi voinut löytyä enemmän, mikäli otanta olisi ollut suurempi.  Asiakkailta pyydetyn 
kouluarvosanan mukaan keskiarvollisesti on toimittu kiitettävästi.  
 
Palautteissa on huomioitava, että molemmissa tapauksissa asiakas on tiennyt meidän 
olevan opiskelijoita, vaikkemme sitä asiakkaille ole halunneet korostaa. Kummassakin 
tapauksessa kyseessä on ollut ostettu palvelu, joten asiakkailla on ollut oikeus vaatia 
rahoilleen vastinetta ja näin ollen asiakas ostanut ammattipalvelua, eikä opiskelijan 
työtä. 
 
Kyselyssä tärkeimpänä pidetyt taidot (katso Kaavio 1, 28)  
Tarkasteltavaksi valittiin taidot, joita vähintään kaksi kahdeksasta vastaajasta piti 
viiden tuottajalle tärkeimmän taidon joukossa. Nämä taidot myös nousivat monesti 
esille keskustelussa. Taidot ovat: 
 
- Projektijohtaminen 
- Talousymmärrys: Budjetointiosaaminen ja suunnitelmallisuus 
- Luovuus ja kaaoksensietokyky 
- Kokemus tapahtumien järjestämisestä 
- Myyntitaidot 
- Asiakaspalvelutaidot 
- Tiimityötaidot 
- Viestintätaidot 
- Verkostoitumistaidot 
 
4.1 Projektijohtaminen 
 
Johtamisesta löytyy teorioita pilvin pimein. Tapahtumatuotannossa erityisen tärkeää 
on nimenomaan projektijohtaminen, joka eroaa perinteisestä johtamisesta useimmiten 
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sillä, että projektissa on selkeä aloitus, työvaihe ja lopetus. Projekteissa on usein myös 
tiivis porukka, joten johtaminen on hyvin erilaista verrattuna esimerkiksi suuren 
yrityksen johtamiseen.  
 
Visio on tärkeimpiä työkaluja johtamisessa. Tapahtumaprojektissa on tärkeää heti 
alussa maalata koko projektiryhmälle kuva siitä, millaista tapahtumaa ollaan luomassa 
ja miten kukakin omalla toiminnallaan vaikuttaa tapahtuman onnistumiseen.   
 
Projektipäälliköt motivoivat ryhmäänsä ylivoimaisesti eniten viestimällä visiosta ja 
suuresta kuvasta sekä omalla esimerkillään. Tällaisella innostajan roolilla ei 
kuitenkaan voi yksin taata projektin onnistumista. Eri tarkoituksiin toimivat eri keinot 
ja johtamistyyliään pitää osata muuttaa tarvittaessa (Joustava johtaminen tukee 
menestystä, 2011.) 
 
Johtamistyylit voi jakaa kahteen osa-alueeseen: ihmisten johtajiin ja asioiden johtajiin. 
Projektijohtamisessa paras tulos saadaan kuitenkin useimmiten aikaiseksi, kun nämä 
kaksi yhdistetään. Projekteissa on tärkeää, että ihmiset ovat motivoituneita ja tähän 
tarvitaan ihmisten johtamistaitoja. Toisaalta on pysyttävä annetussa aikataulussa ja 
budjetissa, mikä vaatii monesti asioiden johtamista. (Joustava johtaminen tukee 
menestystä 2011, 3-12.)   
 
Opinnäytetyön kirjoittajista toinen on selkeästi ihmisten johtaja ja toinen asioiden 
johtaja. Vahvuus piilee heidän yhteistyössä ja mahdollisuus hyödyntää sopivampaa 
johtamistaitoa eritilanteissa. Heikkoutena tässä on, ettei työtä voi aina tehdä yhdessä 
ja molempien pitää oppia lisää toisen johtamistyylistä. 
 
Johtamisesta puhuttaessa on tärkeä muistaa, ettei johtajan ole tarkoitus olla tiiminsä 
kokenein, älykkäin, luovin tai edes osaavin tapahtumantuottaja. Ollakseen hyvä 
johtaja, ei tarviste itse osata kaikkea, vaan tärkeämpää on löytää oikeat ihmiset 
ympärille ja saada projektiryhmä toimimaan tiiminä ja puhaltamaan yhteen hiileen.  
Malik (2002, 67-148) tiivistää tehokkaan johtamisen kuuteen periaatteeseen: 
tulossuuntautuneisuus, osana kokonaisuutta oleminen, vähään keskittyminen, 
vahvuuksien hyödytäminen, luottamus ja positiivinen ajattelu. Edellä mainitusta 
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listasta ei löydy vaatimuksia siitä, että täytyisi olla erityisen osaava tietyllä alalla. 
Tärkeintä toimivassa johtamisessa on nimenomaan esimerkillä johtaminen ja tiimistä 
parhaan potentiaalin irtisaaminen.   
 
Johtamisessa opinnäytetyön tekijöiden vahvuutena on projektin suunnittelu ja 
läpivienti. Projektit aloitetaan aina yhteisellä suunnittelupalaverilla asiakkaan kanssa, 
jossa sovitaan tapahtuman raamit ja vastuualueet. Tapahtumien suunnittelu ja 
organisointi on tehty yhdessä asiakkaan kanssa ilman ulkoista työvoimaa.  Hyvin 
suunniteltu on puoliksi tehty. Projektijohtamisessa tekijät pärjäävät hyvin, kun 
johdetaan tiivistä projektiryhmää, mutta itse tapahtuman aikana vastuiden jakaminen 
vaatii vielä harjoitusta. 
 
Asiakaspalautteen perusteella suurin kehittämiskohde on johtaminen. Liminka ei ole 
ottanut kantaa työvoiman tarpeeseen tapahtuman aikana, eikä osannut antaa palautetta 
työntekijöiden johtamiseen liittyen. Tekijät itse näkevät tässä kehittämiskohdan 
omassa toiminnassaan, sillä työt olisi tietyissä tilanteissa voinut hoitaa tehokkaammin 
pienellä työvoimalla. Tapahtuman aikana pitää pystyä luomaan selkeät roolit 
jokaiselle palkatulle työntekijälle paremmin, jotta kaikille on kokoajan selvää, mitä 
tulee tehdä. Huonosti johdetut työntekijät ovat vain ylimääräinen kulu tuottajalle tai 
asiakkaalle. 
 
Tapahtumaan valittiin henkilöitä mahdollisimman monipuolisella 
taustalla, mikä siinä tilanteessa oli varmastikin oikea ratkaisu. Joukossa 
oli muutama helmi, mutta myös pari henkilöä, joille ei löytynyt 
tapahtumassa heille mieluisaa roolia. (Essi Aittamaa, ACSI:n 
projektipäällikkö.) 
 
Tapahtumassa työskentelevillä asenne on tärkein ja opinnäytetyöntekijöiden täytyy 
oppia motivoimaan työntekijöitään paremmin. Asiakkaan toimeksianto ja visio täytyy 
välittyä palkatuille työntekijöille. Tekijöiden palkkaamilla työntekijöillä pitää olla 
tarvittavat tiedot ja mahdollisuudet reagoida ongelmatilanteisiin ja tehdä itsenäisiä 
päätöksi, jotta ei itse ole projektiryhmän niin sanotusti pullonkaula. Pitää uskaltaa 
luottaa työntekijöihin ja antaa heille vastuuta. 
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Tulevaisuuden uhkana opinnäytetyön tekijöillä johtamisen saralla on auktoriteetin 
saaminen nuoren iän, sukupuolen ja kokemattomuuden takia. Auktoriteettia saattaa 
olla vaikea saavuttaa, mikäli johtaa itseään vanhempia ihmisiä, joilla on kokemusta 
tapahtumatuotannosta.  
 
4.2 Budjetointiosaaminen ja suunnitelmallisuus 
 
Kaikkien johtajien kannattaa ottaa vastuu budjetoinnista, sillä budjetti on yksi johtajan 
tai projektipäällikön tärkeimmistä  työvälineistä. Hyvä budjetointi auttaa 
ymmärtämään, mitä keskeisiä voimavaroja projektilla on käytetettävissä ja kuinka 
nämä voimavarat tulee käyttää mahdollisimman tehokkaasti.  (Malik 2002, 291) 
 
Budjetointi on resurssien käytön suunnittelua. Erilaisia resursseja voivat rahan ja 
työvoiman lisäksi olla esimerkiksi materiaaliaalit, tilat tai laitteet. Resurssien käyttö 
pitää suunnitella hyvin, jotta kaikki tarvittava saaadaan hankittua ja hoidettua 
(Kauhanen ym 2002, 104.) 
 
Budjetointi on oleellinen osa suunnitelmallisuutta ja koko tapahtumasuunnitelma 
kannattaa ja usein pitääkin rakentaa budjetin pohjalta. Kun pitää huolen siitä, että 
budjetti on toimiva ja realistinen, on helppo luoda projektisuunnitelma sen pohjalta. 
Tärkeä osa tätä suunnitelmaa on aikataulu ja työnjako. Henkilöresurssit ovat usein 
yrityksen tärkeimpiä voimavaroja ja on tärkeää suunnitella ja johtaa projekti-
ryhmäläiset toimimaan mahdollisimman tehokkaasti. Lisäksi pitää suunnitella 
työvoiman tarve projektin eri vaiheille.  
 
Tapahtumissa vaadittava talouden seuraaminen ja budjetointi on tekijöillä vahvuus. 
He ymmärtävät kulurakenteet ja tietävät, kuinka resursseja kannattaa hyödyntää. 
Asiakkaiden puolesta tekijöillä ei koskaan ole ollut tiettyä budjettia, jossa pitää pysyä. 
He ovat onnistuneet tämän päätöksen puitteissa toimimaan tekemällä alustavaa 
kuluseurantaa ja etsimään taloudellisia ratkaisuja. Koituneet kulut on aina varmistettu 
asiakkailta etukäteen. 
 
 36 
 
Limingan kanssa on oltu yhtä mieltä siitä, mitkä osa-alueet ovat tapahtuman 
onnistumisen kannalta tärkeitä ja mitä niistä ollaan valmiita maksamaan. Asiakkaan 
toiveet on pyritty toteuttamaan, vaikkei aina halvinta vaihtoehtoa löytyisikään. Tilaus-
tapahtumissa asiakas on taloudellisesti vastuussa, joten on todella tärkeää herättää 
luottamus asiakkaassa erityisesti talousasioissa. Aittamaa oli todella tyytyväinen 
kulujen seurantaan ja pystyi luottamaan tekijöihin ACSI:n aikana. On kuitenkin 
huomioitava, että opinnäytetyön tekijät tekivät ACSI:ssa hankintoja tapahtuman 
kokonaisbudjettiin nähden todella vähän.  
 
4.3 Luovuus ja kaaoksen sietokyky 
 
Luovuus on monimutkainen käsite. Luovuudesta löytyy lukuisia teoksia ja lähes 
jokainen yritys ja yrittäjä sanoo pyrkivänsä luovuuteen, mutta harvempi oikeasti näkee 
vaivaa sen eteen. Rehnin (2010, 33) mukaan luovuus on aina jostain luopumista ja 
luovuus tarkoittaa muutosta.  
 
Tapahtuman järjestämisessä luovuus ei ole edes välttämättä niinkään itseisarvo vaan 
välttämättömyys. Kun tilanteet muuttuvat nopeasti ja lyhyellä varoitusajalla on 
löydettävä luovia ratkaisuja ja hyväksyttävä muutokset.  Luovuudesta puhuttaessa 
ajatellaan automaattisesti suuria muutoksia ja hienoja innovaatioita. Luova ratkaisu 
voi kuitenkin olla hyvinkin pieni yksityiskohta tai muutos, joka säästää aikaa tai rahaa. 
 
Rehnin (2010, 33) mukaan luovuudessa on kyse sitä, että nähdään potetiaalia ja omat 
mahdollisuudet  Tapahtumissa nimenomaan tarvitaan tämäntyylistä luovuutta, sillä 
aina tulee esiin jotain, mihin ei ole voinut ennalta varautua. Näinä hetkinä on vain 
yritettävä löytää uusia mahdollisuuksia, ja käyttää saatavilla olevia resursseja 
mahdollisimman nerokkaasti hyödyksi. Luovuuden lisäksi tapahtumien järjestäminen 
vaatii kaaoksensietokykyä ja stressinhallintaa.  
 
Tapahtumantuottaminen on maailman kuudenneksi stressaavin ammatti. Tapahtuman 
järjestämistä stressaavammaksi työnsä kokivat ainoastaa värvätyt sotilaat, poliisit, 
palomiehet, lentäjät ja armeijan kenraalit. Kaikissa muissa näistä ammateista yhteistä 
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on, että työ saattaa olla hengenvaarallista tai työnkuvaan kuuluu vastuu muiden 
ihmisten hengistä (Brienza, 2012.)  
 
Tämä kuvaa hyvin sitä, kuinka suuren stressin allan tapahtumatuottajat joutuvat 
toimimaan. Tapahtumatuottajalla on oltava rautaiset hermot ja hänen on osattava 
hallita stressia voidakseen työskennellä tapahtumien parissa.  
 
Omalla tavallaan tapahtumien tuottaminen on yhtä suurta luovaa prosessia ja luova 
prosessi saattaa olla hyvin stressaava. Tapahtumantuottajan tulee osata toimia hyvin 
paineen alla ja olemaan valmis muuttamaan asioita viime hetkessä, mikäli siihen on 
tarvetta. Projektipäällikkö ei voi musertua stressin alla, sillä hänen on pystyttävä 
näyttämään esimerkkiä muille ja kantamaan viime kädessä vastuu tapahtuman 
onnistumisesta. Stressaantunut tai hermostunut henkilökunta ei vakuuta asiakasta 
tilaamaan tapahtumaa samalta tuottajalta uudestaan. 
 
Opinnäytetyön tekijöiden vahvuuksiin tällä saralla kuuluu uudet ajattelumallit. He 
pystyvät tarjoamaan uusia näkökulmia pidemmän linjan tekijöille, jotka ovat jo 
rutinoituneet tiettyihin käyttäytymismalleihin.  
 
Suurena apuna luovuudessa toimii tekijöiden kokemus hyvin erityyppisten 
tapahtumien järjestämisestä. Tekijät ovat järjestäneet tai olleet mukana järjestämässä 
pieniä ja suuria ja sekä kotimaisia että kansainvälisiä tapahtumia. On luotu niin 
yleisötapahtumia kuin tilaustapahtumia sekä yksityisasiakkaille että yrityksille. 
Samantyyppisiä tapahtumia tehdessä ajatus helposti sulkeutuu ”näin on ennenkin 
tehty” –tilaan, jolloin uusien ja erilaisten ratkaisujen keksiminen on haastavampaa. Se, 
että on kyky yhdistellä toimivia käytäntöjä ja ideoita hyvinkin erityyppisten 
tapahtumien kesken luo mahdollisuudet ylittää asiakkaan odotukset kerta toisensa 
jälkeen. 
 
Asiakaspalautteen perusteella pieniä ongelmia on tullut eteen ja näissä voi välillä 
havaita suhteellisen vähäisen kokemuksen tapahtumatuotannossa. Yhteistyö Limingan 
kanssa on sujunut hyvin, sillä molemmin puolin on ajateltu yhteistyötä oppimis-
 38 
 
prosessina. Liminka tietää, etteivät tekijät ole vielä ammattilaisia tapahtuman 
järjestämisessä.  
 
ACSI:ssa ongelmiin paneuduttiin yhdessä projektipäällikön kanssa, eikä Aittamaa 
muista sellaista haastetta, johon ei olisi yhdessä keksitty ratkaisua. Jatkoa ajatellen, on 
kuitenkin tärkeä, osata ennakoida paremmin tapahtuman aikana tulevia käänteitä. 
Tähän asti suurimmat haasteet on onnistuttu ratkaisemaan asiakkaan siitä tietämättä.  
 
4.4 Kokemus tapahtumien järjestämisestä  
Voidakseen johtaa muita, on hyvä osata perusasiat tapahtuman järjestämisestä. Näitä 
perusasioita on esimerkiksi aikataulutus, lupa-asiat ja muut vastavaat käytännön 
toteutukseen liittyvät osa-alueet. Projektipäällikön ei tarvitse suinkaan tietää kaikkea 
tapahtuman järjestämisestä, mutta voidakseen johtaa kokonaisuutta, pitää ymmärtää 
mistä osa-alueista tapahtumat koostuvat.  
 
Kokemuksen kerryttämiseen ei ole kuin yksi ainoa keino: tekeminen. 
Tapahtumajärjestämistä, samoin kun mitään muutakaan taitoa, ei voi oppia lukemalla 
kirjoista. Tapahtumajärjestämisen luonnetta tai ennalta-arvaamattomuutta ei voi 
ymmärtää tai oppia muuten kuin oman kokemuksen kautta. Kokemus karttuu jokaisen 
järjestetyn tapahtuman kautta ja ymmärrys käytännön asioihin syventyy. 
 
Jyväskyläläisen tapahtumatuottajan mukaan vaatii vähintään noin kaksi vuotta alalla 
toimimista, jotta alkaa ymmärtää alan luonnetta ja saa näkemystä. Vasta tällöin alkaa 
tunnistaa asioita, mitkä liittyvät mihinkin.  Ammattitaito ei ole asiakkaalle lisäarvo 
vaan se on perusolettamus. 
 
Itse tapahtuman tuotannon puolella tekijöiden osaaminen on tapahtumissa käytännön 
järjestelyjen organisointi. Tästä esimerkkinä on tapahtumarungon ja aikataulun 
luominen. Kokemusta on kertynyt siitä, kuinka paljon ohjelmaa tietynlaisessa 
tapahtumassa kannattaa olla ja kuinka paljon vie aikaa esimerkiksi ruokaileminen tai 
siirtyminen isommalta porukalta.  
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Liminka ja Aittamaa ovat olleet tyytyväisiä kokonaisuuteen tapahtumien osalta. 
Kiitoksia tuli erityisesti asenteesta. Vastuulla olleet järjestelyt ovat sujuneet lähes 
ongelmitta. Tekijöiden pitää kuitenkin kehittää vielä kokonaisuuden 
hahmottamiskykyä. Etenkin pidemmissä tapahtumissa on erityisen tärkeää koko ajan 
ymmärtää kokonaiskuva, sekä nähdä miten pienet yksityiskohdat voivat olla todella 
merkityksellisiä. 
 
Haasteena on, että tekijät ovat lähinnä keskittyneet käytännönjärjestelyjen 
suunnitteluun ja toteuttamiseen eikä niinkään esimerkiksi yleisötapahtuman myyntiin 
tai markkinointiin. Lisäksi on keskitytty lähinnä kehittämään jo olemassa olevia 
tapahtumia, eikä ole luotu täysin uutta tapahtumaa. Täten tekijät eivät ole koskaan 
joutuneet kartoittamaan esimerkiksi uuden tapahtumakonseptin riskejä, 
mahdollisuuksia tai kulurakenteita.  
 
Uhkana on, että tähän asti tekijät ovat tehneet hyvin paljon töitä parina ja jakaneet työt 
vahvuuksiensa mukaan. Tulevaisuudessa molempien täytyy opetella uusia taitoja, jotta 
tapahtumia voidaan vetää yksin, eikä aina turvauduta toisen osaamiseen. 
 
4.5 Asiakaspalvelutaidot 
 
Asiakaspalvelu on todella tärkeä kaikessa liiketoiminnassa ja erityisesti palvelualalla. 
Asiakaat ovat syy, miksi yritys on olemassa. Lundbergin ja Töytärin  (2010, 105) 
sanoin ellei asiakas ole pääosassa, työ on ponnistelua ilman oikeaa sisältöä tai 
päämäärää. Yrittäjän pitää ymmärtää, että tietyllä tavalla hänen työnantajansa on 
asiakas. Nykysin asiakkaat osaavat jo vaatia hyvää palvelua ja pitävät sitä 
itsestäänselvyytenä. Mikäli haluaa erottua hyvällä asiakaspalvelulla, niin pitää pystyä 
ylittämään asiakkaan odotukset. 
 
Asiakaspalvelu on asenne laji. On omasta asenteesta kiinni millainen asiakaspalvelija 
on. Oma asenne ratkaisee sen näkeekö asiakkaat uhkana vai mahdollisuutena. 
Asiakkaan voi kokea uhkana, jos asiakaspalvelutyössä tulee ajatelleeksi, että 
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toivottavasti ei joudu kohtaamaan asiakkaita. Jos kokee asiakkaan uhaksi, on syytä 
miettiä onko tekemässä oikeaa asiaa. (Lundber, 2010, 101) 
 
Tapahtumatuotannossa asiakaspalvelua on oikeastaan kahdella tasolla. Toisaalta on 
yhteistuotanto tilaajan tai yhteistyökumppaneiden kanssa ja toisaalta asiakaspalvelu 
itse tapahtuman aikana. Asiakkaan kanssa tapahtumaa tehtäessä on tärkeä ymmärtää, 
että tapahtumaa tehdään nimenomaan asiakkaan ehdoilla. Asiakaspalvelun kulmakivi 
on luottamuksen herättäminen ja säilyttäminen. Toisaalta hyvänä asiakaspalveluna 
voidaan pitää suoraa puhetta. Asiakasta ei tarvitse pelätä vaan on pystyttävä rohkeasti 
sanomaan, ellei joku asiakkaan idea ole toimiva. 
 
Itse tapahtuman aikana asiakaspalvelu on hyvin pitkälti ihmisten auttamista ja heidän 
toiveiden toteuttamista. Toisaalta tapahtuman aikana asiakaspalvelua on myös 
ihmisten ohjaaminen paikasta toiseen. Asiakaspalveluhenkisyys on tällöin erityisen 
tärkeää, ettei asiakkaille tule käskytetty olo. Asiakaspalvelussa tapahtuman aikana on 
tärkeä myös, että kerkeää juttelemaan ihmisten kanssa, jotta kuulee heidän toiveensa 
ja mahdolliset palautteet tapahtumasta. Jos tapahtumassa jokin menee huonosti niin 
piiloutuminen ei auta. Kun rohkeasti juttelee asiakkaille, saa negatiiviset tunteet 
mahdollisesti käännettyä positiivisiksi. 
 
Asiakaspalvelu on opinnäytetyön tekijöille hyvin tärkeä osa-alue kaikessa 
toiminnassa. Tapahtumapuolella, niin kuin kaikessa muussakin liiketoiminnassa, työ 
tehdään asiakkaalle eikä omaksi iloksi ja tekemästään työstä pitää myös nauttia. Jos 
ihminen ei viihdy työssään, näkyy se nopeasti myös ulospäin suoraan asiakkaille.  
 
Tapahtuman toteuttaminen asiakkaan kanssa sovitulla tavalla on vaatimus, joka pitää 
täyttää. Tekijöiden vahvuus on asiakkaan kuunteleminen. Suunnitelmat osataan 
muuttaa asiakkaan toiveiden perusteella, vaikka se ei aina tekijöitä miellyttäisikään. 
Tekijät ymmärtävät, että asiakkaalle täytyy myös osata sanoa ”ei” tilanteissa, joissa 
oman kokemuksen perusteella osaa sanoa, ettei asiakkaan toiveen täyttäminen ole 
käytännössä mahdollista tai tilanteen kannalta järkevää. Asiakas ostaa ammattitaitoa ja 
sitä pitää uskaltaa käyttää. 
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Hyvää asiakaspalvelua ovat luovat ratkaisut, jotta asiakkaiden toiveet saadaan 
toteutettua lyhyelläkin varoitusajalla. Koko ajan tapahtumaa tehdessä on mietittävä, 
kuinka asiat voisi tehdä paremmin ja kuinka ongelmat voisi ratkaista mahdollisimman 
hyvin. Luovat ratkaisut ja hyvä palvelu kantavat ja luovat pitkäkestoisia 
asiakassuhteita.  
 
Limingan sanoin tekijät ovat alkupalaverin jälkeen onnistuneet lukemaan hänen 
ajatuksiaan. On saavutettu hyvän yhteistyötuotannon taso ja luotu asiakkaalle hänen 
toivomansa tapahtuma. Asiakkailta saatiin kiitosta asenteesta ja asiakaspalvelusta 
tapahtuman aikana. Omalla asenteella ja asiakaspalveluhenkisyydellä voi paljon 
vaikuttaa tapahtuman onnistumiseen, ja jopa korjata paljon pieniä ongelmakohtia. 
 
Toiminta perustuu pitkälti Heidin ja Annin persoonien varaan, mikä 
tässä tapauksessa on positiivista. Työt tehtiin pirteällä mielellä ja 
ripeästi. (Essi Aittamaa, ACSI:n projektipäällikkö.) 
 
Tässä korostuu tekijöiden vahvuus ja heikkous. Tapahtuma-alalla toiminta on hyvin 
pitkälti kiinni ihmisen omasta persoonasta, joten haasteena on, miten varmistaa 
mahdollisten työntekijöiden onnistuminen.  
 
4.6 Tiimityötaidot  
 
Toimiva tiimi on työkalu onnistumiseen, sillä tiimi pystyy paljon parempiin 
saavutuksiin kuin yksittäinen henkilö. Projektiryhmän on tärkeää käyttää aikaa 
tiimiytymiseen, pitäen kuitenkin kokoajan mielessä sen, ettei tiimi itsessään ole 
päämäärä vaan ainoastaan työkalu päämäärän saavuttamiseksi.  Tapahtumatuottajan 
yksi tärkeimmistä ominaisuuksista on tiimityötaidot ja johtamisnäkökulmasta tiimin 
rakennustaidot.  
 
Projektiryhmä vaihtuu usein projektista toiseen. Projektiryhmäläisiltä vaaditaan 
tiimityöskentelytaitoja, jotta vältytään viestinnällisiltä ongelmilta. Koska 
projektiryhmäläiset eivät välttämättä tunne toisiaan, on huomioitava että eri ihmisten 
kanssa työskentely vaatii erilaisia työskentelytapoja. On osattava kommunikoida ja 
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viestiä omasta tekemisestä ja projektin edistymisestä, jotta projektipäällikkö ja –ryhmä 
ovat ajantasalla. 
 
Tiimityössä korostetaan yhteisten merkitysten löytämisen tärkeyttä. Saavuttaaksen 
tämän tiimillä täytyy olla itsehallinta. Itsehallinnassa tiimin pitää luoda kannustava 
ilmapiiri, joka rohkaisee siihen, että yksilöillä ja tiimillä on mahdollisuus kykyjen 
kehittymiseen ja toivottujen tulosten saavuttamiseen, niin että nämä tavoitteet tukevat 
toisiaan. Itsehallinnan lisäksi on tärkeää, että tiimin toimintaa ohjaa yksilölliset ja 
kollektiiviset mallit. Nämä mielenmallit muotoilevat tiimin ja yksilön ajattelua, 
toimintaa ja päätöksen tekoa. (Senge 1990, 139-204.) 
 
Tiimityössä on tärkeää tiimioppiminen, joka sisältää muutokseen pyrkivää 
keskustelukulttuuria ja ajattelutaitoja. Tiimioppimisen ansiosta ryhmä voi oppia 
enemmän kuin yksilöt erikseen. Jotta tiimi toimii ja päästään tiimioppimisen tasolle, 
tiimin pitää olla sitoutunut. Sitoutuakseen tiimi tarvitsee yhteisen päämäärän, vision, 
jota kohti mennä ja jonka saavuttamiseksi tiimi luo sopivat toimintaperiaatteet ja 
käytännöt. Kun tiimillä on mahdollisuus toimia itsehallinnan, yhteisten mielenmallien, 
tiimioppimisen ja jaetun vision periaatteiden mukaisesti, voidaan löytää yhteinen 
merkitys tiimille (Senge 1990, 205-266.) 
 
Tapahtumien tuottamisessa tiimityö täytyy kuitenkin nähdä osittain hieman eri tavalla, 
kuin mitä Sengen ajatukset ajavat takaa. Sengen näkemyksen mukaan tiimityö on osa 
oppivan organisaation ydintä, perimmäisenä tarkoituksena että tiimin jäsenet oppivat 
koko ajan toisiltaan ja kehittävät siten toinen toistaan yhdessä tekemisen kautta. 
Tapahtuma-projektit ovat kuitenkin usein lyhytkestoisia, mikä vaikuttaa siihen 
kannattaako tiimejä rakentaa vai ei. Tärkeintä tiimityössä on muistaa, että tiimi on 
työkalu eikä päämäärä. Tiimit luodaan saavuttamaan päämääriä. Mikäli tiimin 
rakentaminen on itseisarvo, unohtuu asiakkuus ja toiminnan tarkoitus. 
 
Tiimin rakennus on pitkä ja aikaa vievä prosessi. Tiimi ole aina tehokkain tapa tehdä 
asioita vaan tietyissä projekteissa työryhmä saattaa olla tehokkain ratkaisu. 
Katzenbachin ja Smithin (1993, 101-107) mukaan työryhmän ero tiimiin on, että 
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työryhmä auttaa jokaista yksilöä hoitamaan oman vastuualueensa mahdollisimman 
hyvin, mutta ei kannusta yhteisvastuuseen tai yhteisiin tuloksiin.  
 
Alla oleva kaavio kuvaa tiimin kehitysvaiheita. 
 
 
 
 
Katzenbach ym, (1993, 107) mukaan valetiimivaiheessa jokaisen yksilöllinen suoritus 
on normaalia heikompi, kun yhteinen energia käytetään toimintamallien ja yhteisen 
sävelen löytämiseen. Mikäli tapahtuma pitää saada nopeasti kasaan uuden 
projektiryhmän kanssa, voi olla järkevää valita työryhmänä toimiminen välttääkseen 
valetiimivaiheen.   
 
Pidemmissä projekteissa todellinen tiimi tai huipputiimi on selkeästi työryhmää 
tehokkaampi ratkaisu sillä se nostaa suoritustason yli sen mitä jokainen yksilönä voi 
saada aikaan. Katzenbach ym (1993, 107) kuvaa, kun tiimi toimii todellisen tiimin 
tavoin, niin se on vahvasti sitoutunut yhteiseen päämäärään ja toimintamalliin, ja 
tiimin jäsenten taidot täydentävät toisiaan. 
KUVIO 3. Tiimin suorituskäyrä (Katzenbach, 1993, 101) 
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Tiimiakatemian läpikäyneinä opinnäytetyön tekijöillä on vahva osaaminen tiimityöstä. 
Harva yliopistosta tai ammattikorkeakoulusta valmistunut on käynyt läpi samanlaista 
oppimismatkaa tiimissä kuin tiimiakatemialaiset. Tiimissä toimimisen lisäksi 
molemmat ovat olleet mukana rakentamassa ja johtamassa uusia tiimejä, joten tiimin 
potentiaalin löytäminen ja hyödyntäminen on tuttua. Tekijöillä on ymmärrys siitä 
milloin tiimityö kannattaa ja milloin työryhmä on tehokkaampi vaihtoehto. 
 
4.7  Viestintätaidot 
 
Viestintä on ihmisten välistä kommunikointia, ja näin ollen ydin kaikelle liike-
elämälle. Tapahtumaprojekteissa viestitään monella tasolla. Tapahtuman etenemisestä 
pitää muistaa viestiä projektiryhmälle, johtoryhmälle, asiakkaalle, yhteistyö-
kumppaneille, alihankkijoille ja tarvittaessa vielä muillekkin toimijoille. Viestin pitää 
kulkea saumattomasti projktiryhmän sisällä, jotta viestintä ei ole ristiiriitaista 
asiakkaille tai yhteistyökumppaneille. Hyvä menetelmä toimivaan sisäiseen 
viestintään on dialogi. 
 
Dialogi on keskustelua, jossa on ydin ja jossa ei valita puolta. Dialogin päämääränä on 
saada ihmiset ajattemaan yhdessä, eikä ajautua väittelemään näkemyseroista. Dialogin 
peruselementit ovat kuuntelu, kunnioitus, odotus ja suora puhe. Kuten näistä 
elementeistä näkee, dialogi ei ole omien mielipideteiden tykitystä, vaan kuuntelua ja 
muiden mielipideteiden kunnioittamista. Odotuksella tarkoitetaan sopivaan tilan ja 
hetken löytämistä, eikä oman vuoron odottamista kärsimättöämästi. Kun dialogissa on 
itse äänessä ei ole tarkoitus jaaritella, vaan sanoa suoraan mitä sydämmessään 
ajattelee (Isaacs 2001, 39-40 ja 97.) 
 
Dialogi asiakkaan kanssa on todella tärkeää, jotta voi löytää tavan ajatella yhdessä, 
ymmärtää mitä asiakas haluaa ja rakentaa asiakasta miellyttävä tapahuma. 
Alkupalaverin jälkeen asiakkaan kanssa nähdään kuitenkin harvemmin kasvotusten. 
Monissa tapauksissa asioita selvitellään puhelimen ja sähköpostin välityksellä.  
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Viestinnässä enemmän on yleensä parempi. Mitä paremmin asiakas, johtoryhmä tai 
sidosryhmät ovat perillä tapahtuman edistymisestä, sitä tyytyväisempiä he useimmiten 
ovat. Viestinnän suhteen on hyvä luoda pelisäännöt uuden kumppanin kanssa, jotta 
molemmat tietävät minkälaista viestintää kannattaa suosia. Toisille sähköposti on 
suosikkiviestintäkanava ja toiset taas välttelevät sitä parhaansa mukaan. On tärkeää 
löytää molemmille toimiva tapa viestiä, jotta viestintä olisi mahdollisimman 
vaivatonta. 
 
Sisäinen viestintä on opinnäytetyön tekijöille avain onnistumiseen. Dialogi sujuu 
lukuisten tuntien harjoittelun jälkeen ja siinä ollaan saavutettu taso, jossa ajatellaan 
yhdessä. Viestintä asiakkaan ja sidosryhmien kanssa on sujunut tähän asti 
pääpiirteissään hyvin. Limingan kanssa alussa sovittiin, että viestintä tulee olemaan 
ensisijaisesti sähköpostin välityksellä. Sekä Aittamaa että Liminka ovat olleet 
tyytyväisiä viestintään ja kokevat saaneensa selkeää ja ymmärrettävää viestiä 
tapahtuman etenemisestä. Kommunikointi koettiin vaivattomaksi ja asiakkailla oli 
tunne, että toiveet otettiin huomioon. 
 
Positiivista oli toimiva suora ja avoin kontakti, mikä on perusta hyvälle 
yhteistyölle. Jälkikäteen mietittynä, ehkä päivän päätteeksi olisi voinut 
tehdä esimerkiksi ranskalaisin viivoin palautteen päivän tapahtumista ja 
siitä mikä on mennyt hyvin ja mitä voisi vielä kehittää - mutta en tätä 
osannut tapahtuman aikana kaivata. (Essi Aittamaa, ACSI:n 
projektipäällikkö.) 
 
Asiakkaan odotukset pitäisi pystyä ylittämään. Viestintä on haastava taiteen laji ja 
siinä tekijöiden pitää vielä kehittyä. On tärkeää tiedostaa, että ennemmin viestii liikaa 
kuin liian vähän, sillä koskaan ei voi tietää, mikä on oleellista. 
 
4.8 Verkostoitumistaidot 
Yritykset liittoutuvat, koska niiden on pakko. Nykyisessä kilpailutilanteessa 
menestyvät ne, jotka pystyvät oppimaan ja uudistumaan kilpailijoita nopeammin. 
Tämän vuoksi osaamista ja voimavaroja tarvitaan muualta. Yrityksen kilpailukyky 
riippuukin tiedon ja osaamisen lisäksi yhä enemmän sen verkosto-osaamisesta ja 
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yhteistyökyvystä: kyvystä rakentaa luottamuksellista, avoimeen kommunikaatioon ja 
sitoutumiseen perustuvia verkostosuhteita. (Hakanen ym, 2007, 24.) 
 
Tapahtuma koostuu usein monista pienistä elementeistä, kuten tilasta, catering –
palveluista, äänentoistosta, valaistuksesta, somistuksesta ja monesta muusta asiasta, 
joista suurin osa, ellei kaikki, on yleensä ostettu ulkoistettuina palveluina ali-
hankkijoilta. Tuotantoyrityksellä on tämän vuoksi oltava luotettavat alihankkijat, 
joiden kanssa ollaan toimittu yhteistyössä pidempään.  
 
Luotettava alihankkijaverkosto takaa yritykselle tutut yhdessä luodut toimintamallit, 
jolloin kokonaisuuden luominen ja hahmottaminen helpottuu. Mikäli tapahtuma-
tuotantoon liittyvä osa-alue hankitaan oman verkoston ulkopuolelta, eikä alihankkijaa 
tunneta etukäteen, on tuottajan aina vaikeampi hallita kokonaisuutta. Alihankkija-
verkostostaan, tuottaja löytää tapahtuman luontiin tarvittavat resurssit ja voi luottaa 
siihen, että alihankkija toteuttaa sovitun asian.  
 
Oleellisia tekijöiksi tuloksekkaalle yhteistyölle ovat muun muassa selkeästi samana 
nähty visio ja yhteistyöstä koituva molemmin puolinen hyöty. Näitä tukemaan pitää 
luoda selkeä liiketoimintamalli ja strategia. Tärkeintä yhteistyön toimivuudelle on siitä 
saadun hyödyn tasaisen jakautumisen lisäksi luottamus, avoin vuorovaikutus ja 
yhteisen tekemisen kautta asteittain lujittuva toisiinsa sitoutuminen.  (Hakanen ym, 
2007, 17.) 
 
Verkostojen rakentamisessa tärkeintä on luottamuksen saavuttaminen, mikä vaatii 
yhteistä tekemistä ja kokemuspohjaa, jotta löydetään itselle ne tärkeät ja luotettavat 
kumppanit. Kumppanuus ja yhteistyöverkosto ei voi toimia, jos hyöty ei jakaudu 
tasapuolisesti yhteistyössä olevien yritysten kesken, koska tällöin yritysten 
sitoutuminen yhteistyöhön on eri tasolla. 
 
Yritysten välisistä yhteistyöhankkeista epäonnistuu eri lähteiden ja tutkimusten 
mukaan 30-70%. Erityisesti aloittavalle yritykselle verkostojen rakentaminen vaatii 
aikaa ja tutustumista alan toimintatapoihin. Jotta saavutetaan pitkäaikainen ja toimiva 
yhteistyö, on verkostoa rakennettava vaiheittain ajan kuluessa. Alussa on pohdittava 
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tarkkaan erilaisten kumppanuuksien ja eri yritysten toisilleen tuovia hyötyjä, jotta 
kumppanuudesta saadaan luotua molempia hyödyttävä strateginen yhteistyö (Hakanen 
ym. 2007, 28.) 
 
Opinnäytetyön tekijöillä toimimisen Jyväskylässä on mahdollistanut hyvät verkostot. 
Ympärille on kerätty hyviä yhteistyökumppaneita, joille voidaan ulkoistaa tapahtuman 
osa-alueita, joita ei itse pystytä toteuttamaan resurssien tai taidon puutteen vuoksi. 
Verkostosta löytyy osaamista hyvin monelta osa-alueelta.  
 
Lisäksi verkostojen vahvuus on näkynyt siinä, ettei tapahtumapalveluita tai osaamista 
ole suoranaisesti tarvinnut koskaan myydä. Asiakkuudet ja projektit ovat tulleet lähes 
täysin suoraan verkostosta, missä on tietoisuus referensseistä ja osaamisesta. Tämä 
näkökulma on luonut asiakaslähtöisen toimintamallin, jossa pyritään keskittymään 
asiakastyytyväisyyteen ja pitkiin asiakassuhteisiin. Toimintamalli tähtää siihen, että 
asiakkaat suosittelevat palvelua eteenpäin. 
 
Mikäli toiminta siirretään pääkaupunkiseudulle, uhkana tulee olemaan verkostojen 
jääminen Jyväskylään. Toisesta kaupungista pitää löytää uudet yhteistyökumppanit, 
jotta yritystoiminta saadaan alkamaan. 
 
 
4.9 Myyntitaidot 
Myynti on kaiken liiketoiminnan perusta. Myynti on yrityksen prosesseista ainoa, joka 
tuo rahaa. Myynnistä on kirjoitettua teoksia monesta näkökulmasta perusasioista aina 
myynnin johtamiseen asti. Ongelma tässä on se, ettei myyntiä voi oppia teoriaa 
lukemalla ja lähes kaikki opukset ja kouluttajat kehoittavat yksinkertaisesti myymään. 
Myyntiä oppii vain myymällä. 
 
Myynti on jokaisen yrityyksen kulmakivi ja yritykset yleensä ymmärtävät hyvien 
myyjien arvon. Tracyn  (2012) mukaan 5% länsimaiden miljonääreistä on itseasiassa 
myyjiä. Myynti on siis todella arvostettu ja hyödyllinen taito yrityksen näkökulmasta. 
Huippumyyjät ovat yrityksille todella tärkeitä ja myyjille ollaan valmiita maksamaan 
hyvin. 
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Tapahtumatuotannossa myyntityö on asiantuntijapalvelun myymistä, sillä 
tapahtumasta ei voi luoda prototyyppiä tai valmista tuotetta asiakkaalle. 
Asiantuntijapalvelun myyminen on erilainen prosessi kuin valmiin tuotteen 
myyminen. 
 
Asiantuntijapalvelussa myynnin kulmakivi on asiakkaan luottamuksen herättäminen. 
Asiantuntijapalvelua myytäessä pitää ensin myydä itsensä ja sitten vasta palvelu. Näin 
ollen asiantuntijapalvelun myyminen on hitaampi prosessi kuin valmiin tuotteen 
myyminen. Asiantuntijapalvelua myydään mielikuvin ja unelmin, jotka myynnin 
jälkeen pitää pystyä vielä lunastamaan. (Kohonen 2012) 
 
Luottamuksen herättäminen myyntitilanteessa vaatii kokemusta ja näyttöjä omasta 
osaamisesta. Tapahtumatuotantotoimistoihin verrattuna opinnäytetyön tekijöillä on 
hyvin vähäinen kokemus alasta. Tästä johtuen heillä on myös hyvin vähän 
referenssejä ja suosittelijoita, joilla vakuuttaa ammattitaito tai osaaminen. Myynti-
työssä tekijät kaipaavat vielä harjoitusta, sillä kokemusta myynnistä ei ole paljoa. 
Erityisesti kaupan päättäminen tuottaa haasteita.  
 
Toisaalta myynnissä kaikista tärkeintä on oma asenne ja persoona. Tekijät osaavat 
antaa asiakkaalle hyvän kuvan itsestään ja herättää luottamusta. Tämä myös 
edesauttaa verkostojen rakentamisessa. Tekijöillä on sopivan nöyrä asenne, eli ei 
yritetä esittää liikoja, mutta ei myöskään pelätä kertoa mitä on tehty ja käyttää 
referenssejä hyödyksi. 
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5 LIIKEIDEAN SYNNYTTÄMINEN 
 
Opinnäytetyön tekijöiden aikomuksena tai tavoitteena ei ole perustaa uutta 
tapahtumatuotantoyritystä jo valmiiksi hyvin kilpaillulle tapahtumatuotanto alalle. 
Tarkoitus on luoda uusi palvelumuoto jo olemassa oleville alan yrityksille freelancer-
mallin pohjalta. Erona tapahtumatuotantoalalla toimiviin freelancereihin on se, että he 
toimivat pikemminkin yksilöinä eivät tiiminä.  
 
Liikeideaa lähdettiin kirkastamaan tapahtuma-alan nykymuodon, freelancer 
palvelututkimuksen sekä ammatin vaatimuksien analysoinnin pohjalta. Työkaluna 
käytettiin sinisen meren strategiaa ja sen pohjalta mallinnettiin uuden liikeidean ja 
asiakkaan rooli tapahtuma-alan nykykentässä. 
 
Sinisen meren strategia perustuu hyödyntämättömän markkinatilan löytämiseen, 
uuden kysynnän aikaansaamiseen ja kasvun mahdollisuuksien löytämiseen. Tällöin ei 
kilpailla olemassa olevien yritysten kanssa, vaan luodaan itse uusi toimintamalli, 
jollaista ei vielä alalla ole olemassa. Sinisen meren strategian kautta tavoitteena on 
löytää toimintatapa tai toimiala, jossa kilpailijoita ei vielä ole. (Kim, 2005, 39) 
 
Tässä tapauksessa olemassa olevilla yrityksillä tarkoitetaan alalla toimivia 
freelancereita. Koska työssä ei ole haastateltu itse freelancereita, perustuu näkemys 
mielikuviin, joita tapahtumatuotantoyrityksillä on alla toimivista freelancereista. 
Sinisen meren strategian pohjalta kuvaillaan, kuinka tuotantoyrityksissä nähdään 
freelancerit ja mitä päätelmiä näiden näkemysten pohjalta on tehty. 
 
5.1 Freelancer –nykymalli 
 
Sinisen meren strategia aloitettiin nelikentän luomisella, jossa selvitettiin mitä osa-
alueita alan muihin toimijoihin nähden pitää supistaa, poistaa, luoda ja korostaa. 
Tarkoituksena oli neljän kysymyksen avulla kyseenalaistaa tämänhetkinen 
freelancerin toimintamalli tapahtuma-alalla, ja sitä kautta löytää erilaisia 
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kustannustehokkaita toimintamalleja, jolloin enää ei kilpailla muiden freelancereiden 
kanssa vaan luodaan uutta palvelua, jolle ei ole vielä olemassa kilpailua. 
 
Kysymykset ovat: 
1. Mitkä toimialalla selviöinä pidettävät tekijät tulisi poistaa? 
2. Mitä tekijöitä tulisi supistaa selvästi alan normia vähäisemmiksi? 
3. Mitä tekijöitä tulisi korostaa selvästi enemmän kuin alalla on totuttu? 
4. Mitä sellaisia tekijöitä tulisi luoda, joita alalla ei ole koskaan tarjottu? 
(Kim ym 2005, 51.) 
 
Seuraavassa toimeksiantajalla tarkoitetaan asiakastasta, eli tapahtumatuotantoalan 
yritystä, jonka alihankkijoina on tarkoitus toimia. 
 
Tilaajalla tarkoitetaan yritys- tai yksityisasiakasta, joka tilaa tapahtuman suoraan 
tapahtumatuottajalta tai tapahtumatuotantoyritykseltä. Tilaaja on asiakkaan asiakas. 
  
Freelancerillä tarkoitetaan tapahtumatuottaja freelanceria. 
 
Poista 
Tapahtumatuotantoyritysten haastattelututkimuksessa nousi vahvasti esille 
luottamuksen tärkeys, kun mukana on oman yrityksen ulkopuolisia tekijöitä. Tämä 
nähdään ehdottomasti suurimpana haasteena ostettaessa ulkoista palvelua. Haaste 
täytyy pystyä poistamaan alalta. Tilaustapahtumia tehtäessä on asiakas, tilaaja, joka 
ostaa tapahtumatuotantoyritykseltä tapahtumatuotanto –palvelun. Tilaajalle annetaan 
lupaus siitä, mitä tuo palvelu pitää sisällään. Kun mukaan tuotantoon otetaan yrityksen 
ulkopuolinen tekijä, täytyy tekijän ymmärtää mitä asiakkaalle tehty lupaus pitää 
sisällään. Tuotannossa hän edustaa tuottajayritystä, jolle tilaus on tehty. 
 
Luottamus tulee esiin ulkopuolisten tekijöiden kanssa toimittaessa. Alalla on nähty 
paljon tapauksia, joissa freelancer on tuottanut tapahtumatuotantoyritykselle 
tilaustapahtumaa ja hoitanut yhteydenpitoa tilaaja-asiakkaaseen. Historia on tuonut 
nykypäivään pelon, että freelancer lähtee yhteistyön jälkeen perustamaan omaa, 
kilpailevaa tapahtumatuotanto yritystä ja vie asiakkaat mukanaan. Tästä johtuen alan 
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yritykset ovat hyvin varautuneita.  Pitää poistaa luottamuksen puute ja pelko, että 
freelancer vie asiakkaat mukanaan. 
 
Täytyy poistaa riski yhden ihmisen varassa toimimisesta. Freelancer on toimija, jonka 
työskentely perustuu omaan tekemiseen, eli yhteen yksittäiseen henkilöön. 
Tuottaminen ei voi olla yhden ihmisen varassa, sillä esimerkiksi freelancerin 
sairastuessa, jonkun pitää pystyä jatkamaan tapahtuman tuottamista. Tilaajan 
näkokulmasta freelancer ei ole vastuussa tapahtuman tuottamisesta, vaan vastuu on 
tilauksen vastaanottajalla, eli tapahtumatuotantoyrityksellä, jolle freelancer 
työskentelee.  
 
Freelancerin toimiessa usealle eri asiakkaalle yhtä aikaa, nousee esiin 
eturistiriitakysymys. Yrityksissä nähtiin riskinä tiedon ja asiakkuuksien leviäminen 
omasta yrityksestä kilpailevaan yritykseen, mikäli freelancer toimii samanaikaisesti 
kahden tai useamman eri yrityksen palveluksessa. Tämä täytyy kääntää uhasta 
mahdollisuudeksi. 
 
Sitoutumattomuuden uhka täytyy poistaa. Ulkopuolisen tekijän sitouttaminen 
yrityksen toimintamalleihin ja tapoihin nähtiin haastavana. Toiminnan jatkuvuudelle 
ei ole mitään takeita ja tapahtumiin palkataan freelancerit usein keikkaluonteisesti. 
Freelancerin sitouttamiseen ei ole olemassa selkeitä malleja, joiden avulla pystytään 
takaamaan toiminnan yhtenäisyys toimeksiantajan kanssa  ja  yhteistyön jatkuvuus 
pidemmällä tähtäimellä. Sitoutumisen puuttuminen johtaa alalla harmillisen usein 
tapauksiin, joissa asiakkaat ovat lähteneet freelancerin mukana toiseen yritykseen. 
 
Supista 
Alalla on suuri kilpailutilanne, minkä seurauksena tapahtumatuotantoyrityksissä 
ollaan tarkkoja omista asiakkaista. Freelancereitä ei välttämättä haluta tämän vuoksi 
pitämään yhteyttä varsinaiseen tilaaja-asiakkaaseen. Tuotannossa yhteydenpito 
asiakkaaseen on todella tärkeää, minkä vuoksi nähdään haastavana näkökulma, jossa 
tuottaja on asiakkaaseen yhteydessä välikäden kautta. Tämä hidastaa toimintaa, sillä 
turha välikäsi aiheuttaa viestintään suuria haasteita. Varsinkin jos aikataulu on tiukka, 
turha välikäsi saattaa vaarantaa koko projektin. 
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Freelancer tapahtuma-alalla on yksittäinen henkilö, jonka toiminta perustuu täysin 
tämän henkilön omaan persoonaan ja osaamiseen. Ajatusmalli, että freelancer on aina 
yksittäinen toimija tarkoittaa sitä, että työhön palkataan juuri tietty henkilö, eikä 
osaamista jonka tuo palkattu henkilö omaa. Tästä ajatusmallista tulisi päästä tietyissä 
tilanteissa eroon. 
 
Freelancereiden käyttö on kausiluontoista. Tästä johtuen freelancereissä oli usean 
yrityksen kohdalla suuri vaihtuvuus. Tämä aiheuttaa haasteen uuden ihmisen 
perehdyttämiselle sisään yrityksen toimintamalleihin ja tapoihin. Tarve freelancer 
palveluille on monesti kausiluonteista ja suuri vaihtuvuus aiheuttaa sen, että 
freelanceriä ei pahimmmassa tapauksessa pystytä perehdyttämään yritykseen sisään 
ollenkaan. Kiireaikoina yrityksen resurssit eivät perehdyttämiseen riitä. Hiljaisempina 
hetkinä ei perehdyttämistä nähty järkevänä, sillä ei voida olla varmoja, onko 
freelancer käytettävissä, kun tarve nousee esille. 
 
Freelancer nähtiin usein yhtenä yrityksen työntekijänä, jolle korvauksen maksutapa on 
vain erilainen kuin normaalille palkkatyöläiselle. Toinen vaihtoehto freelancerin 
käyttämiselle oli keikkaluontoinen, jossa henkilö palkattiin työhön kertaluonteisesti. 
Halutaan supistaa ero näiden kahden vaihtoehdon välillä ja saada yritykset 
ajattelemaan, että freelancer on enemmänkin yrityksen pitkäaikainen yhteistyö-
kumppani.  
 
Tapahtuma-alalla käytetään paljon freelancereitä. Tästä huolimatta on myös olemassa  
yrityksiä, jotka eivät freelancer-mallia ole kokeilleet tai edes miettineet. Freelancerin 
palkkaaminen ensimmäistä kertaa nähtiin suurena kynnyksenä ja yhteistyön 
aloittaminen haastavana. Tässä nousi mielenkiinto freelancer-mallia kohtaan, mutta 
heräsi samalla epävarmuus siitä, kuinka yhteistyö käytännössä toimii. 
 
Korosta 
Tapahtuma-alalla on paljon erilaisia toimijoita. Suurella osalla alan yrityksistä on 
kuitenkin selkeä osa-alueensa, jossa on vahvemmilla kuin toiset alan yritykset. Alalla 
yritysten tulisi korostaa omia vahvuusalueitaan selkeämmin, jotta tapahtumaa tilaavan 
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asiakkaan on helpompi kohdistaa tarpeensa tietylle yritykselle. Korostamalla oman 
yrityksen vahvuuksia helpottaa myös asiakasta löytämään parhaan toimijan omalle 
tarpeelleen. Samalla tavalla myös freelancerin on korostettava omaa 
erikoisosaamistaan, jotta löytää oikeat yhteistyökumppanit ja toimeksiantajat. 
 
Freelancerina toimittaessa on tärkeä korostaa toimeksiantajan yritystä. 
Freelancereiden ei tulisi näkyä liikaa yksittäisenä henkilönä. Nähtiin vaarallisena, 
mikäli tuottaja ja aikaansaatu työ henkilöityy liikaa tilaaja-asiakkaalle yhteen 
henkilöön. Oli tuottaja freelancer tai yrityksen oma työntekijä, tuli tuottajan näkyä 
asiakkaalle yrityksen edustajana. Työ tehdään tietyn tapahtumatuotantoyrityksen 
nimissä, joka on myös vastuussa tapahtumasta. Tämän vuoksi asiakkuutta hoidetaan ja 
työtä tehdään vastuussa oleva yritys edellä. 
 
Freelancer palveluissa ehdoton hyöty on taloudellisuus, sillä se sisältää pienen 
taloudellisen riskin yritykselle, jos vertaa vakituisen työntekijän palkkakustannuksiin. 
Työntekijä palkataan tarpeeseen, jolloin kustannukset eivät rasita yritystä hiljaisina 
aikoina. Tätä tulee korostaa erityisesti myyntitilanteessa. 
 
Luotettavuuden korostaminen on asioista tärkein ja sitä voisi pitää toiminnan 
ehdottomana lähtökohtana. Luottamuksen saavuttaminen liittyy moneen yksittäiseen 
asiaan, joten sitä ei voi olla korostamatta tarpeeksi. Yhteistyömalli pitää luoda 
selkeäksi. Osapuolilla pitää olla yhtenäinen kuva siitä, mitä yhteistyöllä tarkoitetaan ja 
mikä kenenkin vastuu on. Freelancerin osaamisen täytyy olla vaaditulla tasolla ja sen 
täytyy välittyä toimeksiantajalle, jotta luottamus yhteistyön aloittamiseen voidaan 
saavuttaa.   
 
Freelancerin toiminta perustuu yksilön osaamiseen ja pitää sisällään riskin tuottamisen 
loppuunviennissä. Välttääkseen tämä riski tarvitaan tiimityöskentelytaitoja ja 
yhteistyö freelancerin ja toimeksiantajan välillä korostuu. Tähän kytkeytyy oleellisesti 
viestintä, jotta tieto tuottamisen edistymisestä ja tilanteesta välittyy freelanceriltä 
toimeksiantajalle. Tuottaminen ei voi olla yhden ihmisen varassa. 
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Alan kausiluonteisuus aiheuttaa kausiluonteisen tarpeen myös freelancereille. Tässä 
nousi esille uuden freelancerin perehdyttämisen haastavuus pitkäaikaisen 
yhteistyömallin puuttumisen vuoksi. Ratkaisuna ongelmaan tulisi korostaa 
pitkäaikaista yhteistyömallia freelancereiden ja toimeksiantajien välille. 
Toimeksiantaja perehdyttää freelancerin työhön hiljaisella kaudella ja freelancer 
tarjoaa apuaan tarpeen noustessa esiin.  
 
Luo 
Alan nykytoimintamallissa freelancer on aina yksittäinen henkilö, mikä pitää sisällään 
yhden toimijan riskin. Vältettääkseen tämä riski, tulisi freelancer -malliin luoda 
työparina tai tiiminä toimimisen malli.  
 
Alalle ominaista on, että freelancerit löydetään usein omista verkostoista tai käytetään 
esimerkiksi vanhoja työntekijöitä. Yleisesti tärkeää ja yhteistä tekijöille, mitä kautta 
freelancerit löydettiin oli, että freelancerina toimiva henkilö tunnettiin etukäteen ja 
tiedettiin, mitä henkilö osaa. Tuntemattomana toimijana pitää luoda ammattitaitoinen 
kuva itsestä ja osaamisesta sekä löydettävä kanavat, joiden kautta tuo itsensä sisälle 
verkostoon ja muiden alan toimijoiden tietoisuuteen.  
 
Verkostojen, tunnettuuden ja tietoisuuden luominen ovat avain toiminnan 
aloittamiselle. Osaaminen ja ammattitaito nähdään alalla itsestäänselvyytenä, joka 
jokaisen siellä toimijan täytyy omata valmiiksi. Luotettavuus syntyy siitä, että toimijat 
oppivat tuntemaan henkilön ja tiedostavat tämän osaamisen. Luotettavuus luodaan 
yhteisen tekemisen kautta. 
 
Freelancerin sitouttaminen toimeksiantajaan vaatii sitouttamisstrategian luomisen. 
Yhteistyölle olennaista on se, että  molemmat osapuolet hyötyvät yhteistyöstä. Tässä 
voi nähdä ehkä alan nykyisen freelancer mallin ongelman olevan siinä, että 
nykymallissa yhteistyön hyöty on välittynyt pääosin toimeksiantajalle. Tämän vuoksi 
freelancer jossain vaiheessa haluaa perustaa oman yrityksensä, minne vie asiakkaat 
mukanaan. 
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Nelikenttä tiivistettynä 
 
 
5.2 Uuden toimintamallin luominen 
 
Edellä mainittujen neljän kysymyksen ja haastattelututkimuksen pohjalta rakennettiin 
strategiaprofiilin uudelle toimintamallille. Kim ym.  (2005, 47) luoman profiilin 
tarkoituksena on kuvata markkinatilan nykyistä tilannetta ja selvittää mihin 
investoidaan aikaa ja rahaa tällä hetkellä, minkälaisia kilpailutekijöitä alalla on ja 
tietysti ennen kaikkea mitä kilpailijat tarjoavat asiakkailleen. 
 
Luotiin arvokayrä kuvaamaan uutta liikeideaa suhteessa muihin freelancereihin. 
Arvokäyrässä keskityttiin nimenomaan keikkaluontoisesti toimiviin freelancereihin, 
eikä vakituisesti yhdelle yritykselle töitä tekeviin, sillä yritykset rinnastivat heidät 
omiin työntekijöihinsä. 
Poista 
 
1. Luottamuspula 
2. Yhden toimijan riski 
3. Sitoutumattomuus 
Korosta 
 
1. Taloudelliset hyödyt 
2. Pitkäaikainen yhteistyö 
3. Vahvuudet ja 
erikoisosaaminen 
Supista 
 
1. Kausiluonteisuuden 
haasteet 
2. Turhat välikädet 
3. Yhteisyön aloittamisen 
kynnys 
Luo 
 
1. Sitouttamisstrategia 
2. Molemmin puolinen hyöty 
3. Verkosto 
KUVIO 4. Nelikenttä (Kim ym 2005, 51) 
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Nelikentän perusteella erilaistaviksi tekijöiksi nousi 
 
- Työntekijöiden määrä 
- Taloudellinen riski 
- Sitoutuminen 
- Yhteistyökumppaneiden määrä 
- Kasvupotentiaali 
 
Työntekijöiden	  määrä	  
Tutkimuksessa kävi ilmi, että freelancerit ovat yksittäisiä toimijoita. Opinnäytetyön 
tekijöiden tapauksessa alusta asti tekijöitä on kaksi, joten esimerkiksi 
sairastapauksissa löytyy tuuraaja. Tämä on tärkeä tekijä myös siinä, että tarvittaessa 
Taloudellinen
riski
Sitoutuminen Työntekijöiden
määrä
YTK:den	  määrä Kasvupotentiaali
Perinteinen Heidi	  ja	  Anni
Suuri 
Pieni 
KUVIO 5. Strategia profiili (Kim, 2005, 49) 
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isompiin projekteihin voi työllistää jo valmiiksi toimivan parin tai tiimin, eikä koota 
yksittäisiä freelancereita useammasta paikasta. Tämä helpottaa viestintää ja tekee 
työskentelystä tehokkaampaa, sillä aikaa ei kulu tiimin muodostamiseen eikä 
käytänteiden luomiseen. 
 
Taloudellinen	  riski	  	  
Freelancer-palvelu on asiakkaalle aina taloudellisesti huomattavasti pienempi riski 
kuin vakituisen työntekijän palkkaaminen. Taloudellisena riskinä on resurssien turha 
käyttö perehdyttämiseen, mikäli freelancer ei ole käytettävissä tulevaisuudessa. 
Perinteisillä yksin toimivilla freelancereilla tämä riski on perusteltu, sillä yksi ihminen 
ei voi olla monessa paikassa yhtä aikaa ja mikäli yritys kouluttaa freelancerin saattaa 
käydä niin, että vuoden päästä hänellä on jo työpaikka muualla tai oma 
tapahtumatuotantoyritys pystyssä.  
 
Tässä tapauksessa riski on pienempi, sillä tavoitteena on luoda freelancer-mallista 
kannattavaa liiketoimintaa paitsi työn tekijöille itselleen, myös tulevaisuudessa 
mahdollisille työntekijöille. Periyttämiseen käytetyt resurssit tulevat varmemmin 
takaisin, kun yhden toimijan sijasta taustalla on yritys, jossa on useampia 
työntekijöitä. Freelancer-työ muutetaan tiimipohjaiseksi, jolloin yritys kantaa vastuun, 
eikä yksittäinen tekijä. 
 
Sitoutuminen	  
Yksin toimivan henkilön voi olla vaikea sitoutua pitkällä aikavälillä yritykseen, joka 
ei voi työllistää kokopäiväisesti. Haastattelututkimuksessa nousi esiin, että 
freelancereilla on usein suuri halu sitoutua yritykseen, mutta työkalut tähän puuttuvat. 
Opinnäytetyön tekijöiden tapauksessa tavoitteena on luoda sitouttamis-strategia 
yhdessä tapahtumatuotantoyrityksen kanssa. Tavoitteena on löytää malli, joka 
kannustaa molempia osapuolia sitoutumaan yhteistyöhön pitkällä aikavälillä. 
 
Yhteistyökumppanien	  määrä	  
Yhteistyökumppaneilla tarkoitetaan tässä tapauksessa niin tapahtumatuotanto-
yrityksiä kuin mahdollisia tilaaja-asiakkaita. Yksittäisillä freelancereilla ei voi olla 
montaa tapahtumatuotantoyritystä toimeksiantajana yhtä aikaa. Uransa aikana 
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freelancer varmasti toimii monen yrityksen kanssa, mutta kerralla yksi ihminen ei voi 
hallita kovin montaa kumppania. Opinnäytetyön tekijöiden tapauksessa 
mahdollisuutena on suuren yhteistyökumppani- ja tilaajamäärän kasvattaminen ja 
ylläpitäminen suuremman työntekijämäärän ansiosta. Suuri haaste tässä tulee olemaan 
alussa oikeiden yhteistyökumppaneiden ja asiakkaiden löytäminen 
 
Kasvupotentiaali	  
Perinteisellä freelancer-mallilla kasvua ei juuri ole. Mikäli freelancer haluaa lähetä 
laajentamaan toimintaansa käy useimmiten niin, että hän perustaa oman 
tapahtumatuotantoyrityksen ja alkaa kilpailla entisten yhteistyökumppaneidensa 
kanssa samoista asiakkaista. 
 
Opinnäytetyössä luodun uuden mallin mukaan kasvu tapahtuu juuri freelancer-mallilla 
ja kasvua voi tulevaisuudessa laajentaa kattamaan myös muiden alojen freelancereita. 
Taustaidea, freelancer-tiimin luominen, mahdollistaa kasvun sillä useamman toimijan 
kanssa voidaan kasvattaa asiakasmäärää yli sen, mitä yksittäisinä toimijoina pystytään 
hallitsemaan.  
 
Pitää kuitenkin pitää mielessä, että tapahtuma-ala itsessään on varsin kilpailtu ja 
massasta on aina vaikea erottua. Eräs Helsinkiläisen tapahtumatuotantoyrityksen 
varatoimitusjohtaja sanoi haastattelussa hyvin, että suurin kilpailija tapahtumatuotanto 
alalla ovat yritykset itse, sillä edelleen yrityksillä on tapana tuottaa itse pikkujoulunsa 
ja muut virkistys- ja asiakaspäivänsä.  
 
Opinnäytetyön tekijöillä on lisäksi mahdollisuus toimia joustavasti, sillä kyseessä on 
pieni toimija, jolla ei ole hitaita hierarkiarakenteita. Päätöksiä pystytään tekemään 
nopeasti ja toimintatapoja muuttamaan joustavasti tilanteen mukaan. Tämä lisää 
kasvumahdollisuuksia. 
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5.3 Uuden liikeidean rooli suhteessa tapahtumatuottajiin 
 
Alla oleva mallinnus kuvaa opinnäytetyön tekijöiden suhdetta tapahtumatuotanto-
yrityksiin.  Lyhyesti ideana on toimia tapahtumatuotantoyritysten yhteistyö-
kumppanina tuottaen tapahtumia silloin kuin yritysten resurssit eivät riitä. Mikäli 
yhteistyökumppaneita löytyy enemmän kuin itse pystyy tuottamaan, on tarkoituksena 
palkata ja kouluttaa työntekijät ja tarvittaessa valmiit tiimit jatkamaan yhteystyötä ja 
itse keskittyä uusiasiakashankintaan.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuviossa nuolet kuvaavat yhteistyösuhteita. Keskiössä on tapahtumatuotantoyritysten 
ja opinnäytetyöntekijöiden välinen yhteistyö. Yhteistyöstä on tarkoitus rakentaa 
molempia hyödyttävä. Palvelumallia pitää vielä hioa kokemuksen kautta, jotta 
saadaan selville pitääkö yllä oleva mallinnus ollenkaan paikkaansa. 
 
Seuraava jatkotoimenpide, joka voidaan tehdä, on asiakkaiden hankkiminen ja mallin 
hiominen yhdessä heidän kanssaan. Verkostoja on lähdettävä luomaan ja 
KUVIO 6. Suhde tapahtumatuottajiin 
Opin-
näytetyön 
tekijät 
Tapahtumatuotanto-
yritys 
Tapahtumatuotanto-
yritys 
Tapahtumatuotanto-
yritys 
Työntekijä/
tiimi 
Työntekijä/
tiimi 
Tilaaja Tilaaja Tilaaja Tilaaja Tilaaja Tilaaja 
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yhteistyökumppaneita hankittava, joiden kanssa lähdetään rakentamaan uutta 
yhteistyön toimintamallia. 
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6 POHDINTA 
 
Opinnäytetyötä lähdettiin tekemään, koska haluttiin selvittää minkälaiset 
työllistymismahdollisuudet tapahtuma-alalle ja tarkemmin pääkaupunkiseudulle on 
tapahtumatuottajina. Kolmivaiheisen tutkimuksen pohjalta löytyi freelancer-mallia 
mukaileva liikeidea. Pääkaupunkiseudun tapahtumatuotantoyrityksiä haastateltaessa 
kävi ilmi, että työvoimalle on tarvetta, mutta perinteinen freelancer-malli nähtiin 
joissain tapauksissa haastavana ja riskialttiina. Tämän tiedon pohjalta kehitettiin 
palvelumalli, joka mahdollistaisi kummankin osapuolen puolesta paremman ja 
syvemmän yhteistyön, kuin mitä perinteinen freelancer-malli. 
 
Uuden toimintamallin luomiseen opinnäytetyössä on tehty pohjatutkimus ja tämä on 
vasta ensimmäinen askel. Opinnäytetyön perusteella uudelle liikeidealle nähdään 
löytyvän kysyntää, mutta haasteitakin riittää. Työn perusteella ei voi varmasti sanoa 
kannattaako liikeidea vai ei, vaan toimivuuden ratkaisee lopulta käytännön 
kokeileminen.  
 
Koska opinnäytetyö ja sen sisältämä tutkimus on tehty sen tekijöiden omaan 
tarpeeseen, ei työssä esitettyjä tuloksia voi yleistää. Työssä tähdättiin tutkimustulosten 
reliaabeliuteen, eli mittaustulosten toistuvuuteen ja siihen että tutkimuksella saataisiin 
mahdollisimman todenmukaiset tulokset. Tutkimusta voidaan pitää osittain 
reliaabelina, sillä haastatteluissa kohderyhmän enemmistö päätyi pääasiassa 
vastaamaan kysymyksiin samalla tavalla. Saadut vastaukset toistivat haastattelun 
edetessä enemmistön osalta toisiaan.  
 
Haastatteluissa kävi ilmi, että siinä käytetyt käsitteet ja kysymykset ymmärrettiin 
lähes jokaisen vastaajan kohdalla eri tavalla. Tämän vuoksi tutkimuksessa saadut 
tulokset eivät välttämättä vastaa täysin todellisuutta ja tutkimuksen validius eli 
pätevyys voidaan kyseenalaistaa.  
 
Validiutta kuitenkin tukee se, että haastatteluiden aikana tekijät ymmärsivät heti, että 
käsitteet ja kysymykset ymmärrettiin eri tavalla, minkä jälkeen kysymyksiä 
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tarkennettiin haastattelujen edetessä, jotta pystyttiin varmistamaan tutkimustulosten 
pätevyys. Tämä ei olisi ilmennyt, mikäli tutkimus olisi toteutettu pelkästään 
internetpohjaisella digium-kyselyllä, sillä tällöin ei olisi ollut mahdollisuutta tarkentaa 
termejä haastatteluiden edetessä. Lisäksi työn validiutta tukee se, että tutkimustulosten 
keräämiseen käytettiin kahta eri tyylistä menetelmää, joista molemmista saadut 
vastaukset tukivat ja toisivat toisiaan. 
 
Opinnäytetyö täytti tärkeimmän tavoitteensa, sillä liikeidea malli löytyi. Lisäksi 
opinnäytetyön tekijöiden tieto alasta ja sen vaatimuksista lisääntyi, joten heidän on 
helpompi lähteä kokeilemaan liikeideaa käytännössä. Liikeidea on idea-asteella vielä 
tällä hetkellä ja pitää seuraavaksi tuotteistaa selkeäksi palveluksi yhdessä asiakkaiden 
kanssa. Jatkotutkimuksena voisi tehdä laajemman ja syvällisemmän 
haastattelututkimuksen tuotteistukseen liittyen, jotta tuote saadaan hiottua tarvetta 
vastaavaksi.  
 
 
 63 
 
LÄHTEET 
 
 
Aalto Yliopisto 2012. http://acsi.aalto.fi/en/. 
 
Allen J. The business of event planning. 2002. Tri-Graphic Printing Ltd. Kanada. 
 
Brienza Victoria, CareerCast. 2012. http://www.careercast.com/jobs-rated/10-most-
stressful-jobs-2012. 
 
Eskola, J.& Suoranta, J. 1998. Johdatus laadulliseen tutkimukseen. 5. painos 2001. 
VASTAPAINO. Jyväskylä.  
 
Friesner, T. 2000-2012. (http://www.marketingteacher.com/swot/history-of-
swot.html). Iso-Britannia. 
 
 
Hakanen, M, Heinonen, U, Sipilä P. 2007. Verkostojen strategiat. Edita Publishing 
Oy. Helsinki. 
 
Halonen, K. (2005). Visioista ja Valintoja 
http://www.cupore.fi/documents/CUPORE_10_Visioita_ja_valintoja.pdf. 
 
Hirsjärvi, S & Remes, P & Sajavaara, P. 1997. Tutki ja kirjoita. 10. painos, osin 
uudistettu. Tammi. 
 
Isaacs, W. 2001. Dialogi. Kauppakari/Talentum media Oy. 
 
Katzenbach, J. & Smith D. 1993. Tiimit ja tuloksekas yritys. EKONOMIA-sarja. 
Gummerus Kirjapaino Oy.  Jyväskylä 
 
Kauhanen, Juurakko, Kauhanen. 2002. Yleisötapahtuman suunnittelu ja toteutus. 1. 
painos. Sanoma Pro Oy. Vantaa. 
 
Kettunen, S. 2009. Onnistu projektissa. 2. painos. WSOY Pro Oy.  
 
Kim, W. & Maubourgne, R. 2005. Sinisen meren strategia. Talentum. Helsinki. 
 
Lundber, T, Töytäri J. 2010. Asiakaspalvelun pikkujättiläinen. 1. painos. Positiivarit 
Oy. Lahti. 
 
Malik, F. 2002. Toimiva johtaminen käytännössä. 1. Painos. Multikustannus. Helsinki. 
 
Mikko Kohonen, S. Y. (Esiintyjä). 15. helmikuu 2012. Asiantuntijapalvelun 
myyntikoulutus Ideaosuuskunta Solidealille. Jyväskylä. 
 
 64 
 
Prego OY, Projektitutkimus: Joustava johtaminen tukee menestystä, P. O.-P. 15. 02 
2011. http://www.prego.fi/media/uploads/pdf/prego-tutkimusesite.pdf. Suomi. 
 
Rehn, A. 2010. Vaaralliset ideat. 2. painos. Talentum. Helsinki. 
 
Remenyi, R. 2012. http://www.ehow.com/about_5396968_event-planner-job-
description.html. 
 
Senge, P. 1990. The Fifth Discipline: The Art & Practice of the Learning 
Organization. Doubleday. 
 
SuomiSanakirja. 2010. www.suomisanakirja.fi. Helsinki. 
 
Tracy, B. (Esiintyjä). 20.9.2012. Nordic Business Forum. Jyväskylä. 
 
Vallo, H. Häyrinen, E. 2003. Tapahtuma on tilaisuus. Hakapaino. Helsinki. 
 
Yhteiskuntalan korkeakoulutetut Ry, Työskentely freelancerina. 2012. 
(http://www.yhteiskunta-ala.fi/tyoelamassa/tyoskentely_freelancerina/. 
 
 
 65 
 
LIITTEET 
Liite 1 : Asiakastyytyväisyyskysely 
 
Tervetuloa vastaamaan kyselyyn! 
Kyselyn tavoitteena on kerätä asiakaspalautetta järjestämistämme tapahtumista 
ja yhteistyöstä kanssamme. 
Hyödynnämme palautetta osana opinnäytetyötamme, joka julkaistaan keväällä 
2013. 
Kokonaisuus 
 
Oletko ollut tyytyväinen järjestämiimme tapahtumiin? Miksi olet/et ole? 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
Toiveiden huomioiminen 
 
Kuinka järjestämämme tapahtumat ovat vastanneet odotuksianne?  
Otimmeko toiveitanne huomioon tapahtumaa tehdessä? 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
Viestintä 
 
 
Viestimmekö tekemisistämme ja projektin etenemisestä riittävästi ja tarpeeksi 
selkeästi?  
Kuinka voisimme kehittää viestintää jatkossa? 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
Ongelmiin reagointi 
 
Onko tapahtumissa ilmennyt ongelmia, joihin emme ole osanneet reagoida? 
______________________________________________ 
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______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
Tapahtuman aikana 
 
Millaista toimintamme oli tapahtuman aikana? Esimerkiksi asiakaspalvelu, asenne yms. 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
Tapahtuman kuluseuranta. 
 
Oletko ollut tyytyväinen viestintäämme budjetin osalta? Olemmeko onnistuneet 
pitämään kulut sopivalla tasolla? 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
Työvoima 
 
Onko tapahtumassa ollut sopiva määrä meidän palkkaamia työntekijöitä? Onko 
työntekijöillä mielestäsi ollut selkeä rooli?  
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
Arvioi kouluarvosanalla toimintaamme kokonaisuutena 
10 9 8 7 6 5 4 
( ) ( ) ( ) ( ) ( ) ( ) ( ) 
 
 
Vapaa sana: Risuja/ruusuja yhteistyöstämme ja järjestämistämme tapahtumista. 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
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Liite 2: Tarvetutkimus tapahtumatuotannon Freelancer-
palveluille  
 
Tervetuloa vastaamaan tutkimuskyselyyn! 
  
Tutkimuksen tarkoituksena on selvittää suomalaisten tapahtuma-alan yritysten tarvetta 
tapahtumatuottaja freelancer -palveluille.  
Tapahtumatuottaja freelancerillä tarkoitetaan tässä tutkimuksessa 
tapahtumatuotantoyrityksen yhteistyökumppania, jolta ostetaan ulkoistettuna 
palveluna tapahtumatuottajaosaamista. 
  
Vastauksia haetaan kysymyksiin: 
Mitä osaamista tuottajalta vaaditaan? 
Käyttävätkö yritykset tapahtumatuottaja freelancer -palveluita? 
Mistä freelancerit löydetään/ hankitaan? 
Millainen tarve tapahtuma-alalla on tuottajafreelancer -palveluille? 
Koska tarve nousee esille? 
--  
Tutkimukseen vastataan anonyyminä ja tutkimus sekä tutkimustulos julkaistaan osana 
opinnäytetyötä yhteenvetoanalyysina ja johtopäätöksinä keväällä 2013. 
Tutkimus on osa Anni Hyökyvaaran ja Heidi Vainio-Pekan opinnäytetyötä, joka 
tehdään Jyväskylän Ammattikorkeakoulun Yritystoiminnan kehittämisen 
koulutusohjelman päättötyönä. 
1. Yrityksenne päätoimipaikka: ______________________________________________ 
 
2. Vakituisen henkilöstön määrä (yrittäjät mukaanlukien): 
______________________________________________ 
 
3. Valitse alta rastimalla yrityksenne järjestämiä tapahtumia kuvaavat vaihtoehdot 
 
[ ]  Yksityistilaisuuksia B2B -asiakkaille  
[ ]  Yksityistilaisuuksia B2C -asiakkaille  
[ ]  Yleisötapahtumia  
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[ ]  muita tapahtumia, mitä? ______________________________________________  
 
4. Yleinen yrityksenne järjestämien tapahtumien koko osallistujamäärän perusteella? 
 
(Halutessanne voitte rastita useamman kohdan) 
 
[ ]  Alle 50 henkilöä  
[ ]  50-99 henkilöä  
[ ]  100-199 henkilöä  
[ ]  200-499 hekilöä  
[ ]  500-999 henkilöä  
[ ]  yli 1000 henkilöä  
[ ]  Jokin muu, mikä ______________________________________________  
 
5. Onko yrityksellänne omia tiloja, joissa tapahtumia/ tilaisuuksia järjestetään? 
 
( )  Kyllä  
( )  Ei  
 
6. Onko yrityksenne käyttänyt tapahtumatuottaja -freelancer palveluita? 
 
( )  Kyllä  
( )  Ei  
 
7. Onko yrityksenne kokenut freelancerin käyttämisen toimivana? 
 
( )  Kyllä  
( )  Ei, miksi? ______________________________________________  
 
8. Laita tärkeysjärjestykseen viisi (5) tapahtumatuottajalle tärkeintä ominaisuutta/ 
taitoa. (1= tärkein) 
Projektijohtaminen ______________________ 
Viestintä (kirjallinen & 
suullinen) ______________________ 
Tiimityö ______________________ 
Talousymmärrys (esim. 
budjetointi) ______________________ 
Luovuus ______________________ 
Kaaoksensietokyky/ 
stressinhallinta ______________________ 
Myyntitaidot ______________________ 
Markkinointitaidot ______________________ 
Asiakaspalvelutaidot ______________________ 
Verkostoituminen ______________________ 
Ymmärrys 
tapahtumajärjestämisen 
käytännöstä 
______________________ 
Oma-aloitteisuus ______________________ 
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Suunnitelmallisuus/ 
järjestelmällisyys ______________________ 
Jokin muu, mikä ______________________ 
 
 
9. Mistä löydät tapahtumatuottaja freelancerin? 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
10. Kuvaile yrityksenne tarve tapahtumatuottaja freelancer -palvelulle? 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
11. Milloin tarve freelancer -palvelulle nousee esille?  
 
Voi valita useamman. 
 
[ ]  Tammikuu  
[ ]  Helmikuu  
[ ]  Maaliskuu  
[ ]  Huhtikuu  
[ ]  Toukokuu  
[ ]  Kesäkuu  
[ ]  Heinäkuu  
[ ]  Elokuu  
[ ]  Syyskuu  
[ ]  Lokakuu  
[ ]  Marraskuu  
[ ]  Joulukuu  
[ ]  Jokin muu, mikä ______________________________________________  
 
12. Jos ette koe yrityksenne tarvitsevan freelancer –palveluja, kertokaa lyhyesti miksi 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
13. Mitä hyötyä näkisitte saavanne freelancer -palvelun käyttämisestä? 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
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14. Mitkä ovat suurimmat haasteet yhteistyölle freelancer palveluita tarjoavan yrityksen 
kanssa? 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
______________________________________________ 
 
 
	  
